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Banyaknya lembaga pendidikan dengan berbagai kelebihan dan program 
sekolah yang ditawarkan, menuntut sebuah lembaga pendidikan untuk mampu 
mempertahankan eksistensinya di tengah persaingan akademis dan di tengah 
masyarakat. Sekolah sebagai lembaga penyedia jasa pendidikan perlu memiliki 
pemasaran stratejik agar lembaga pendidikan semakin kompetitif. 
Fokus penelitian ini membahas 1) Bagaimana SD Al Baitul Amien 02 
Jember menganalisis lingkungan internal dan eksternalnya?, 2) Bagaimana desain 
pemasaran stratejik yang dipilih SD Al Baitul Amien 02 Jember?, 3) Bagaimana 
implementasi pemasaran stratejik yang dilakukan oleh SD Al Baitul Amien 02 
Jember?. 
Penelitian ini bertujuan untuk mendeskripsikan proses SD Al Baitul 
Amien 02 Jember menganalisis lingkungan internal dan eksternalnya, 
mendeskripsikan desain strategi pemasaran yang dipilih, serta untuk 
mendeskripsikan implementasi strategi pemasaran yang dilakukan oleh SD Al 
Baitul Amien 02 Jember. 
Penelitian ini merupakan penelitian kualitatif. Teknik pengumpulan data 
yang digunakan adalah observasi, wawancara, dan dokumen. Analisis data 
menggunakan model Miles, Huberman, dan Saldana yang dilakukan secara 
interaktif dengan data condentation, data display, dan conclusion. Keabsahan data 
menggunakan metode triangulasi sumber data dan triangulasi teknik.  
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa: 1) SD Al Baitul Amien 02 
Jember berupaya menganalisis lingkungan internal dan eksternalnya dalam waktu 
yang sangat cepat, sehingga mereka mampu mengetahui beberapa kekuatan dan 
kelemahan untuk menghadapi ancaman serta mengambil peluang di masa depan, 
2) Lembaga ini memandang masyarakat Kaliwates adalah masyarakat kota yang 
sebagian besar penduduknya adalah pegawai yang sibuk dengan pekerjaannya, 
mereka adalah orang tua yang mempertimbangkan religiusitas dan prestasi di 
berbagai bidang pembelajaran, faktor biaya pendidikan bukan menjadi prioritas 
utama, hadirnya full day school dengan konsep pembelajaran yang komprehensif 
sangat cocok bagi perkembangan dan pendidikan anaknya. 3) implementasi 
pemasaran stratejik di sekolah ini yaitu dengan  menempatkan orang – orang yang 
berusia muda dalam posisi struktural sehingga bisa membawa dampak perubahan 
budaya yaitu untuk tetap semangat dalam menghadapi perubahan zaman, selain 
itu pelaksanaan marketing mix (7P) selalu dievaluasi oleh  kepala sekolah yang 
bersinergi dengan LPA dan yayasan masjid jami’ sehingga selalu terjaga kualitas 
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There are many educational institutions with so many qualified programs 
offered, demands an institution that is able to establish their existence in the 
academic competition and in the society. School as the provider of educational 
service needs to have strategic marketing in order to build competitiveness.  
This research focuses on: 1) How SD Al Baitul Amien 02 of Jember 
analyses the internal and external circumstances? 2) How is the design of 
marketing strategic selected by SD Al Baitul Amien 02 Jember? 3) How is the 
marketing strategic implemented by SD Al Baitul Amien 02 Jember? 
This research aimed to describe the effort of SD Al Baitul Amien 02 
Jember in analysing their marketing strategic internally and externally. This 
research has also described the design of the marketing strategic selected and 
described the implementation of the marketing strategic by SD Al Baitul Amien 
02 Jember. 
This research is qualitative in nature. The data collection technique 
employed observations, interviews, and documents analysis. Data analysis process 
employed Miles, Huberman and Saldana qualitative data analysis technique by 
using data condensation, data display, and data verification or conclusion drawing. 
Data triangulation is utilised to check the trustworthiness of data by sources of 
data and technique triangulation. 
The research findings showed that: 1) SD Al Baitul Amien 02 Jember has 
tried to analyse their internal and external circumstances quickly. In this way, they 
are able to understand their strength and weaknesses in order to take opportunity 
in the future. 2) This institution sees that the people in sub-district of Kaliwates 
are the urban people and most of them are busy workers. They are the parents who 
consider religiousity and success in learning are important for their children. The 
factor of expenses and school fees are not priority for them. The full day school is 
appropriate for their children. 3) The implementation of marketing strategic, i.e. 
by positioning the younger staffs has proved to give benefits for development. 
Apart from that, the marketing mix (7P) have been evaluated by the principal who 
has built the synergy with LPA and the foundation of masjid jami' and thus they 












استراتٌجٌة التسوٌق للمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت . 2020. روسمارتٌنٌنجسٌه، أنتٌن
برنامج الدراسات العلٌا بالجامعة االسالمٌة . بحث علمً.  بجمبر2اآلمٌن 
  الدكتور(1): التربٌة اإلسالمٌة تحت اإلشرافإدارة الحكومٌة جمبر قسم 
 زٌن العابدٌن الدكتور( 2)الحاج زٌن الدٌن الحاج زٌنً الماجستٌر، و
 .الماجستٌر
 
 استراتٌجٌة التسوٌق :الكلمات الرئيسية
 كان عدد كبٌر من وجود المؤسسات التعلٌمٌة التً لدٌها المزاٌا المختلفة والبرامج 
المدرسٌة المقدمة ٌتطلب لتكون متمكنا من الحفاظ على وجودها فً المنافسة األكادٌمٌة 
وتحتاج المدارس بصفتها محهزة الخدمات التعلٌمٌة إلى استراتٌجٌة التسوٌق لكً . والمجتمع
 .تصبح مؤسسات تعلٌمٌة تقدر على التنافس جٌدا
 2لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت اآلمٌن كٍف حمىو ا (1 )هىف انبحذ هذا حزكٍز أما 
كٍف ٌخى اخخٍار حصًٍى اسخزاحٍجٍت انخسىٌك ( 2)بجمبر بتحلٌل بٌئته الداخلٌة والخارجٌة؟ و
كٍف حُفٍذ اسخزاحٍجٍت ( 3) بجمبر؟ و2لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت اآلمٌن يٍ لبم ا
  بجمبر؟2لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت اآلمٌن انخسىٌك انخً لايج بها ا
 2لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت اآلمٌن  لٍاو اوصف هذا انبحذ فهً أهذاف أيا
اخخٍار حصًٍى اسخزاحٍجٍت انخسىٌك، وحُفٍذ بجمبر بتحلٌل بٌئته الداخلٌة والخارجٌة، و
 . بجمبر2لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت اآلمٌن اسخزاحٍجٍت انخسىٌك انخً لايج بها ا
يٍ خالل  ةوصفًصىرة  يع يذخم انبحذ انكٍفً فً هذا انبحذ  انباحثتاسخخذيج
وعٍ . قيودثوال ة،وانًمابم ،انًالحظتو ،انًشاركت باسخخذاو انبٍاَاث جًع وحى.  انحانتدراست
 يمثحش انخً (Huberman )وهىبزياٌ (Miles )ياٌهز طزٌمت باسخخذاو انخفاعهٍت ححهٍم طزٌمت
 انخحمكوحى . انبٍاَاث يٍ وانخحمك انبٍاَاث وعزض انبٍاَاث، حخفٍطو انبٍاَاث، جًع: عهى
 .انطزائكو انًصادر حثهٍذ طزٌك عٍ انبٍاَاث صحت يٍ
لمدرسة اإلبتدائٌة العامة البٌت أٌ ا (1: )هًف ة عهٍها انباحذثأيا انُخائج انخً حصم
 ممكن، حتى وقت  بجمبر قد حاولت على تحلٌل بٌئته الداخلٌة والخارجٌة فً أسرع2اآلمٌن 
ٌتمكنوا من تحدٌد بعض نقاط القوة والضعف لمواجهة التهدٌدات واغتنام الفرص فً األٌام 
بصفته من المجتمعات  "كالٌواتٌس"أن تنظر هذه المؤسسة إلى المجتمع  (2)المستقبلة، و
الذٌن ٌهتمون باألمور  المدٌنة حٌث ٌكون معظم السكان من الموظفٌن المشغولٌن بأعمالهم
الدٌنٌة واإلنجازات فً مختلف مجاالت التعلم، وٌرون أن عامل تكلفة التعلٌم لٌس من 
األشٌاء األولوٌة، ووجود تعلٌم فً المدرسة لمدة ٌوم كامل بمفهوم تعلٌمً شامل ٌكون 
أن تنفٌذ استراتٌج التسوٌق فً هذه المدرسة ٌعنً  (3)و. مناسبا جًدا للتطوٌر وتعلٌم أبنائهم
عن طرٌق وضع المدرسٌن الشباب بصفتهم المئسولٌن فً تنظٌم الهٌكل حٌث ٌمكنهم التأثٌر 
على التغٌٌر الثقافً ٌعنً االعتماد على الحماسة فً مواجهة األوقات المتغٌرة، بجانب ذلك 
 LPA ٌتم تقوٌمه دائًما من قبل مدٌر المدرسة مستعٌنا بـ  (7P)فأن تنفٌذ المزٌج التسوٌقً 
ومؤسسة المسجد الجامع حٌث ٌجري الحفاظ دائًما على جودة التعلٌم والخدمات لجمٌع 
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A. Konteks Penelitian 
Banyaknya lembaga pendidikan yang bermunculan dengan berbagai 
kelebihannya, baik pendidikan umum maupun pendidikan berbasis Islam, 
menuntut lembaga pendidikan agar dapat mempertahankan eksistensinya di 
tengah persaingan akademis dan di tengah masyarakat. Tidak hanya berusaha 
untuk bertahan, tetapi juga lembaga pendidikan harus mampu meningkatkan 
kualitas lembaganya agar tetap diminati masyarakat. 
Tanpa melakukan langkah strategis sebagai upaya meningkatkan kualitas 
lembaga, maka kemungkinan untuk ditinggalkan pengguna jasa pendidikan akan 
semakin besar. Terlebih lagi dengan banyaknya tawaran lembaga pendidikan yang 
menyajikan lulusan yang berkualitas dan sesuai dengan kebutuhan pangsa pasar, 
disertai juga dengan adanya fasilitas pemerintah dengan adanya pendidikan gratis. 
SD Al Baitul Amien 02 Jember berdiri tahun 2012.  Lembaga pendidikan  
Islam ini tergolong sebagai lembaga baru di Jember. Sekolah ini memberlakukan 
full day school dengan berbagai macam kegiatan sekolah, misalnya pembiasaan 
shalat dhuha, dan pembiasaan shalat dhuhur serta shalat ashar berjamaah. Siswa 
belajar mulai pukul 07.00 hingga pukul 16.00. Karena lamanya proses belajar 
maka siswapun mendapat fasilitas makan siang dari sekolah.
1
 Lamanya belajar 
dan padatnya kegiatan sekolah tidak membuat lembaga ini memberlakukan biaya 
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yang sangat mahal karena biaya pendidikan masih terjangkau oleh masyarakat 
Jember. 
Dengan sistem pendidikan full day school yang diterapkan, maka orang tua 
yang memiliki banyak kesibukan tidak perlu khawatir putra-putrinya bermain 
bebas di luar tanpa pengawasan karena dalam lembaga ini mereka mendapatkan 
pendidikan yang terpadu antara pendidikan agama dan pendidikan umum, 
sehingga bekal untuk mempersiapkan masa depan mereka semakin terarah. 
Terlebih lagi lokasi lembaga ini yang strategis karena berada di jalur kedua dari 
jalan Nasional Jember sehingga tidak menyulitkan para orang tua untuk 




Sekolah ini tergolong lembaga baru. Namun, lembaga ini berkembang 
sangat pesat. Terbukti saat proses akreditasi pertama kali langsung meraih nilai A, 
jumlah siswa saat ini mencapai 536 siswa dengan 20 rombongan belajar.
3
 SD Al 
Baitul Amien 02 Jember melakukan kegiatan Penerimaan Peserta Didik Baru 
(PPDB) mulai Bulan November atau Desember setiap tahunnya, jadi ketika 
sekolah lain masih sibuk melakukan kegiatan PPDB atau bahkan masih mencari 
siswa baru, sekolah ini sudah siap dengan calon murid di tahun ajaran berikutnya 
yang dilengkapi dengan seragam serta buku baru yang akan digunakan siswa.
4
  
Nama dan gaung SD Al Baitul Amien 02 Jember mencuat tidak hanya di 
Jember namun di tingkat propinsi pun banyak yang mengenal sekolah ini karena 
setiap ada event perlombaan akademik maupun nonakademik, siswa sekolah ini 
                                                          
2
 Wawancara, Fitriasari, 2 Juli 2020  
3
 Dokumen SD Al Baitul Amien 02 Jember 
4






selalu ada dan tampil mengisi daftar kejuaraan di berbagai bidang perlombaan.5 
Salah satu event nasional yang tidak pernah absen adalah KMNR (Kompetisi 
Matematika Nalaria Realistik) dan beberapa lomba lainnya baik di tingkat 
kabupaten, propinsi, maupun tingkat nasional, begitu yang disampaikan oleh Ari 
Kurniawan salah satu pembina olimpiade Matematika dan IPA sekaligus pemilik 
lembaga bimbingan belajar Phytagoras Jember yang selalu aktif dalam berbagai 
event perlombaan di kancah nasiaonal.6   
Kendati lembaga ini sebagai sekolah baru di Kecamatan Kaliwates, sederet 
prestasi telah SD Al Baitul Amien 02 Jember raih, baik lomba-lomba tingkat regional 
maupun tingkat nasional. Hal inilah yang menjadi nama sekolah ini semakin dikenal 
dan diketahui oleh masyarakat sehingga memicu pengembangan baik dari sisi 
kualitas maupun kuantitas siswanya.
7
 
Sekolah Dasar Islam (SDI) yang berkualitas memang perlu dipromosikan 
agar bisa diketahui oleh masyarakat dan dapat meyakinkan calon wali murid 
untuk mempercayakan putra-putrinya di lembaga pendidikan Islam tersebut, 
karena Sekolah Dasar (SD) merupakan pendidikan utama bagi peserta didik 
terutama dalam agama Islam, di mana lembaga Sekolah Dasar merupakan pondasi 
bagi peserta didik agar bisa mempelajari berbagai bidang ilmu pengetahuan baik 
ilmu umum maupun ilmu agama, misalnya menghafal bacaan dzikir dan doa-doa 
shalat, serta mempraktekkannya agar menjadi kebiasaan dalam hidupnya. 
Pergeseran lingkungan dan kekuatan persaingan dalam dunia pendidikan 
menyebabkan timbulnya kesenjangan antara tuntutan lingkungan dan persaingan 
                                                          
5
 Dokumen SD Al Baitul Amien 02 Jember Data Prestasi dalam Histori 2014 – 2020. 
6
 Ari Kurniawan, Wawancara, Jember 25 Januari 2020. 
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dengan kekuatan satuan pendidikan. Situasi ini telah memaksa sebagian satuan 
pendidikan menghentikan operasinya. Sejumlah program studi pada sejumlah 
perguruan tinggi mengalami penurunan jumlah mahasiswanya, bahkan terpaksa 
tutup dan dicabut ijin operasinya. Ini terjadi pula pada satuan pendidikan dasar 
dan menengah. Fenomena sejumlah satuan pendidikan mengalami penurunan 
jumlah siswa/mahasiswanya dan bahkan menghentikan operasinya tersebut sangat 
meluas dan merupakan isu permasalahan yang penting untuk dikaji.8 
David Wijaya mengatakan: 
Pemasaran untuk lembaga pendidikan mutlak diperlukan. Alasannya yang 
pertama, sebagai lembaga nonprofit yang bergerak dalam bidang jasa 
pendidikan, untuk level apa saja, kita perlu meyakinkan masyarakat dan 
pelanggan bahwa lembaga pendidikan yang kita kelola masih eksis. 
Kedua, kita perlu meyakinkan bahwa layanan jasa pendidikan yang kita 
lakukan sungguh relevan dengan kebutuhan mereka. Ketiga, kita perlu 
melakukan kegiatan pemasaran agar jenis dan macam jasa pendidikan 
yang kita lakukan dapat dikenal dan dimengerti secara luas oleh 
masyarakat apalagi pelanggan. Keempat, agar eksistensi lembaga 
pendidikan yang kita kelola tidak ditinggalkan oleh masyarakat luas serta 
pelanggan potensial.9 
 
Dari apa yang disampaikan oleh David Wijaya sangat jelas bahwa 
pemasaran dalam dunia pendidikan sudah menjadi suatu kebutuhan, agar lembaga 
pendidikan bisa dikenal dan mendapat tempat di hati masyarakat sehingga mereka 
mau menyekolahkan putra-putrinya di lembaga pendidikan tersebut. 
Banyaknya instansi yang mendirikan sekolah berasrama (boarding 
school), sekolah Islam Terpadu (IT) terutama di dalamnya terdapat keunggulan 
tertentu menunjukkan bahwa minat masyarakat untuk melanjutkan pendidikan 
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Islam sangatlah besar. Wali murid memiliki banyak pilihan lembaga pendidikan di 
mana setiap lembaga menunjukkan keunggulannya masing-masing. Hal ini berarti 
terdapat banyak persaingan di dalam lembaga pendidikan terutama SD karena 
sebagai pondasi dalam kehidupan, sehingga setiap lembaga pendidikan harus 
mampu mengikuti kompetisi dalam dunia pendidikan karena tidak dapat 
dipungkiri bahwa dalam pendidikan di Indonesia ini memiliki persaingan yang 
sangat luar biasa. Untuk itu Setiap lembaga pendidikan harus memiliki inovasi 
dalam memasarkan lembaga pendidikannya agar lembaga itu bisa berkembang 
dan maju, maka dari itu setiap lembaga pendidikan membutuhkan strategi 
pemasaran jasa pendidikan agar sekolah mampu bertahan dan tumbuh 
berkembang, serta mampu bersaing dengan lembaga pendidikan lain.10 
Pemasaran stratejik sebuah lembaga pendidikan sangat diperlukan karena 
persaingan antar sekolah semakin tinggi. Sekolah sebagai lembaga penyedia jasa 
pendidikan perlu memiliki inisiatif dan inovatif untuk meningkatkan layanan jasa 
pendidikan kepada para pengguna jasa. Oleh karena itu, diperlukan strategi 
pemasaran jasa pendidikan untuk memenangkan kompetisi antar sekolah serta 
untuk meningkatkan akselerasi peningkatan kualitas dan profesionalisme 
manajemen sekolah.11 
Di dalam Undang Undang Republik Indonesia Nomor 20 Tahun 2003 
tentang Sistem Pendidikan Nasional dijelaskan bahwa 
Pasal 8: masyarakat berhak berperan serta dalam perencanaan, 
pelaksanaan, pengawasan, dan evaluasi program pendidikan.  
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Pada saat yang sama, juga dijelaskan dalam  
Pasal 9: masyarakat berkewajiban memberikan dukungan sumber daya 
dalam penyelenggaraan pendidikan.12 Berdasarkan regulasi ini, masyarakat 
mempunyai hak dan berkewajiban dalam mendukung dan mengevaluasi 
proses penyelenggaraan pendidikan. 
Dalam dunia pendidikan yang penuh persaingan seperti sekarang ini, 
kepuasan pengguna jasa pendidikan adalah salah satu faktor penentu keberhasilan 
kompetisi institusi pendidikan. Apabila sekolah mempunyai program dan jasa 
pendidikan dengan harga mahal, pelanggan jasa pendidikan akan berpindah pada 
penyedia jasa pendidikan yang lebih murah, tetapi memiliki kualitas pendidikan 
yang sama. Begitu juga dengan sekolah yang mempunyai program dan jasa 
pendidikan yang sama sekali tidak diinginkan pengguna jasa pendidikan maka 
dalam waktu yang tidak terlalu lama sekolah akan gulung tikar. Hanya sekolah 
yang dapat memenuhi kebutuhan pengguna jasa pendidikan yang dapat bertahan.13 
Lembaga pendidikan sebagai suatu organisasi yang menghasilkan jasa 
pendidikan yang dibeli oleh pengguna jasa. Biaya pendidikan semakin mahal 
maka para pengguna jasa akan menuntut mutu pendidikan itu harus baik dan 
berkualitas. Konsep ini diambil dari konsep pemasaran, jika konsumen tidak puas 
maka pemasaran itu akan gagal. Begitu pula dengan pendidikan jika pengguna 
jasa tidak puas maka pendidikan itu dianggap gagal. Oleh karena itu, pemasaran 
dalam lembaga pendidikan sangatlah penting. Jadi pemasaran jasa pendidikan 











berarti kegiatan lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan jasa 
pendidikan kepada pengguna jasa dengan cara yang memuaskan.  
Dalam Agama Islam telah diatur bagaimana cara manusia untuk saling 
mengingatkan dan bekerjasama. Dari itu peneliti mengutip hadits berikut:     
َ  أَبي عن ُ ُ   َ ِ يَ   َُ  ْيَ  ُ :  َ اَ  َع ْي ِ ُ   َصلَّىِ   َ ُ ىاَ  َ ِ  ْي  َوآل  َعلَ ْي
 َ ُ : » َ ُىاُ  وَ لَّ ٌة   لَللِ لْيَ ِ ، ُ  َ ِّ َ ٌة  لِلسِّ ِل َ ِ  ُ  ْي عل    ت ق «لِلْي ََ َ  .                                                                                                                         
Dari Abi Hurairah ra, bahwasanya Nabi SAW bersabda: Sumpah palsu 
(bombastis) akan menjadikan barang dagangan menjadi laris, (akan tetapi) 
menghapuskan keberkahan."14 
Selain hadits di atas Allah juga menjelaskan tata cara dalam berdagang 
seperti yang tertulis dalam Al Qur’an surat An Nisa’ ayat 29 yang berbunyi: 
َى لَُك ْي بَ ْي َُك ْي بِ لْي َ ِطِل إَِلَّ أَنْي تَُكىَن تَِج َ  ً َعنْي تََ  ٍض   َ  أَ ُّهَ   لَِّذ َن آََ  ُى  ََل تَأْيُ لُى  أَ ْي
َ َ  َن بُِك ْي َ ِح ً   َّ  .ِ  ْيُك ْي َوََل تَ ْيتُلُى  أَنْي َُسُك ْي إِنَّ 
Artinya: “Wahai orang-orang yang beriman, janganlah kalian memakan 
harta-harta kalian di antara kalian dengan cara yang batil, kecuali dengan 
 perdagangan yang kalian saling ridha. Dan janganlah kalian membunuh diri-diri 
kalian, sesungguhnya Allah itu Maha Kasih Sayang kepada kalian“.15 
Adanya persaingan antar sekolah maka diperlukan pemasaran stratejik jasa 
pendidikan untuk meningkatkan layanan pendidikan. Karena untuk menciptakan 
keunggulan kompetitif yang berkelanjutan, sekolah membutuhkan dukungan 
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kepala sekolah dan tenaga kependidikan yang berkualitas. Kepala sekolah harus 
mengembangkan kompetensi, kreativitas, mampu berperan sebagai agen 
perubahan sekolah, dan melihat fungsi SDM sebagai sumber keunggulan 
kompetetif sekolah. Kepala sekolah harus mengarahkan karyawan sekolah untuk 
mewujudkan sekolah yang semakin baik dan berkualitas. Kepala sekolah juga 
seharusnya memegang kendali dirinya sendiri dan menciptakan pasar jasa 
pendidikan di masa mendatang. Pemimpin sekolah juga harus meramu visi dan 
misi sekolah, SDM yang ada, serta strategi bersaing untuk menciptakan sekolah 
berkelas dunia. 
Lembaga pendidikan sebagai penyedia jasa pendidikan perlu belajar dan 
memiliki inisiatif untuk meningkatkan kepuasan pengguna jasa. Setiap lembaga 
pendidikan dituntut untuk memiliki pemasaran stratejik jasa pendidikan untuk 
memenangkan kompetisi antar lembaga pendidikan serta untuk meningkatkan 
akselerasi peningkatan kualitas mutu manajemen sebuah lembaga pendidikan. 
Berdasarkan pada fenomena di atas maka penulis terdorong untuk 
mengadakan penelitian berjudul “Pemasaran Stratejik Sekolah Dasar Al Baitul 
Amien 02 Jember”. 
B. Fokus Penelitian 
Berdasarkan konteks penelitian di atas, maka fokus penelitian ini adalah: 
1.  Bagaimana SD Al Baitul Amien 02 Jember menganalisis lingkungan internal 
dan eksternalnya? 







3. Bagaimana implementasi strategi pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember? 
 
C.  Tujuan Penelitian 
1.   Untuk mendeskripsikan proses SD Al Baitul Amien 02 Jember menganalisis 
lingkungan internal dan eksternalnya.  
2.   Untuk mendeskripsikan desain pemasaran stratejik yang dipilih oleh SD Al 
Baitul Amien 02 Jember. 
3.  Untuk mendeskripsikan implementasi pemasaran stratejik SD Al Baitul 
Amien 02 Jember. 
 
D.  Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan mempunyai kegunaan baik secara teoritis 
maupun secara praktis, manfaat penelitian ini adalah: 
1.   Secara Teoritis 
Secara teoritis penelitian ini memberikan sumbangan terhadap pengembangan 
konsep pemasaran Pendidikan Islam. 
2.    Secara Praktis 
a.  Bagi peneliti 
Penelitian ini bisa menjadi literatur tentang pemasaran stratejik yang dapat 
dijadikan sebagai salah satu rujukan bagi peneliti berikutnya. 
b. Bagi lembaga 
 Penelitian ini dapat dijadikan bahan pertimbangan dan masukan bagi SD Al 






eksternalnya, mendesain pemasaran stratejik, dan mengimplementasikannya 
sehingga semakin kompetitif. 
 
E. Definisi Istilah 
1. Pemasaran Stratejik 
Pemasaran stratejik adalah sebuah sistem yang dirancang untuk membantu 
manajemen menciptakan, mengubah, dan mempertahankan sebuah strategi 
program pendidikan dan menciptakan visi strategis di masa depan. Pemasaran 
stratejik mencakup sebuah analisis strategis untuk mengidentifikasi 
peluang/kesempatan, tantangan, tren, ketidakpastian strategis, dan alternatif 
strategis yang ada. Dalam pemasaran stratejik keputusan yang diambil memiliki 
implikasi jangka panjang, proses keputusan cenderung bottom-up, serta 
lingkungan dianggap sering berubah dan dinamis. 
 
2. Analisis Lingkungan Lembaga SD Al Baitul Amien 02 Jember 
 Analisis lingkungan adalah suatu proses memantau lingkungan organisasi yang 
bertujuan untuk mengidentifikasi peluang (opportunities) dan tantangan (threats) 
yang mempengaruhi kemampuan lembaga pendidikan SD Al Baitul Amien 02 
Jember untuk mencapai tujuannya. 
Berdasarkan uraian di atas maka yang dimaksud dengan pemasaran stratejik 
SD Al Baitul Amien 02 Jember adalah sebuah sistem yang dirancang untuk 






strategi program pendidikan dan menciptakan visi strategis SD Al Baitul Amien 02 
Jember di masa depan agar semakin kompetitif. 
 
F. Sistematika Penulisan  
Sistematika pembahasan diperlukan untuk mempermudah peneliti dalam 
menggali data dan dapat menyusunnya secara sistematis sesuai dengan ketentuan alur 
penelitian. Adapun sistematika pada penelitan ini adalah: 
Bab I: Pendahuluan. Pada bab ini akan diuraikan beberapa dari sub bab 
tentang konteks penelitian dengan penjelasan mengenai problematika yang akan 
diteliti, identifikasi masalah dengan fokus penelitian yang lebih rinci pada sub bab 
yakni konteks penelitian, fokus penelitian, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
definisi istilah, dan sistematika penulisan. 
Bab II: Kajian Pustaka. Pada bab berisikan kutipan dari sumber buku teks 
yang ditulis para ahli untuk membantu memecahkan masalah dan sejumlah teori 
sabagai kerangka pemikiran pada penelitian ini. Adapun kajian pustaka yang 
diuraikan di sini secara berurutan yang meliputi: pertama; konsep pemasaran stratejik, 
kedua; konsep tentang analisis lingkungan internal dan eksternal lembaga pendidikan, 
ketiga: konsep tentang desain strategi pemasaran, dan keempat: konsep tentang 
implementasi strategi pemasaran. 
Bab III: Metode Penelitian. Pada bab ini peneliti menguraikan metodologi 
penelitian yang terdiri dari beberapa sub bab, sebagai berikut: pendekatan dan jenis 






pengumpulan data, teknik analisis data, dan pengecekan keabsahaan data, serta 
pengolahan dan analisis data. 
Bab IV: Paparan data dan temuan penelitian. Pada bab ini peneliti menyajikan 
data dan analisis data tentang gambaran objek penelitian, serta temuan penelitian 
lapangan. 
Bab V: Pembahasan. Pada bab ini peneliti mendialogkan hasil temuan tentang 
analisis lingkungan internal dan eksternal, desain strategi pemasaran, serta 
implementasi strategi pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember dengan teori yang 
ada di bab II. 
Bab VI: Penutup. Pada bab ini meliputi kesimpulan dan saran dari hasil 
penelitian yang telah dilaksanakan. Selanjutnya diikuti daftar rujukan dan beberapa 















A. Penelitian Terdahulu 
Sepanjang penelurusan penulis, ada sejumlah peneliti yang sudah membahas 
manajemen pemasaran pendidikan. Oleh karena itu, peneliti mencoba melakukan 
tinjauan pustaka secara komprehensif  yang berkaitan dengan judul tersebut, agar tidak 
terjadi pengulangan penelitian serupa. Upaya tersebut dilakukan untuk menunjukkan 
bahwa masalah yang dibahas dalam tesis ini betul-betul relevan, menarik, dan belum 
dikaji oleh peneliti sebelumnya. Adapun hasil dari penelitian sebelumnya adalah 
sebagai berikut: 
Pertama: Penelitian yang dilakukan oleh Hevi Hekayanti dengan judul 
Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Kualitas Layanan dan Citra 
Lembaga di MAN Bondowoso merupakan jenis penelitian kualitatif. Fokus penelitian 
ini mengkaji tentang strategi pemasaran, peningkatan kualitas layanan, dan 
implikasi strategi pemasaran dalam meningkatkan citra lembaga. Teori yang 
digunakan yaitu differentition strategy, marketing mix, dan public relation. 
Pengumpulan data menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi.  
Analisis data menggunakan model interaktif Miles, Huberman, dan Saldana. Hasil 
penelitian mengungkap bahwa strategi pemasaran pendidikan menggunakan biaya 
rendah, dan strategi differensiasi. Kualitas layanan dilakukan dengan profesional 
sehingga loyalitas dan kepercayaan pengguna jasa pendidikan semakin kuat.1 
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Kedua: Penelitian yang dilakukan oleh Ahmad Muadin yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Pendidikan Pondok Pesantren Tahfidz Quran merupakan 
jenis penelitian kualitatif. Fokus penelitian ini mengkaji tentang cara pondok 
pesantren Tahfidz Quran Samarinda menciptakan budaya kualitas dalam setiap 
segmen pendidikan dan cara menimbulkan kepuasan sesuai harapan masyarakat. 
Teori yang digunakan untuk menganalisis data yaitu dengan mengevaluasi teori 
marketing mix. Pengumpulan data menggunakan metode observasi, wawancara, 
dan dokumentasi. Analisis data menggunakan model Miles dan Huberman. Hasil 
penelitian mengungkap bahwa manajemen pemasaran pendidikan pondok 
pesantren Tahfidz Quran Samarinda diterapkan untuk menciptakan budaya 
kualitas dalam setiap segmen pendidikan sehingga akan menimbulkan kepuasan 
sesuai dengan ekspektasi masyarakat.2 
Ketiga: Penelitian yang dilakukan oleh Eni Murwati yang berjudul 
Manajemen Pemasaran Pendidikan Islam Studi tentang Manajemen Pemasaran di MTs 
Negeri Maguwoharjo merupakan jenis penelitian lapangan (field research) dengan 
pendekatan manajemen administratif. Fokus penelitian mengkaji tentang 
pelaksanaan manajemen pemasaran pendidikan dan target yang ingin dicapai 
dalam pelaksanaan pemasaran pendidikan. Teori yang digunakan untuk 
menganalisis data yaitu teori fungsi manajemen Henry Fayol dan teori lingkungan 
pemasaran oleh Philip Kotler. Pengumpulan data menggunakan metode observasi, 
wawancara mendalam, dan dokumentasi. Hasil penelitian ini mengungkap bahwa 
Pelaksanaan manajemen pemasaran melalui beberapa tahap yaitu perencanaan, 
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penataan, kepemimpinan, dan pengendalian. Target pemasaran sudah terpenuhi 
yang ditunjukkan dengan jumlah siswa MTs Negeri Maguwoharjo Yogyakarta 
semakin banyak dan sekolah mulai dikenal masyarakat.3 
Keempat: Penelitian yang dilakukan oleh M. Hasbi Rahmani yang 
berjudul Manajemen Pemasaran Sekolah melalui Teknologi Informasi dan 
Komunikasi merupakan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Fokus penelitian ini 
mengkaji tentang perencanaan pemasaran sekolah melalui teknologi informasi dan 
komunikasi serta pelaksanaan pemasaran sekolah melalui teknologi informasi dan 
komunikasi. Analisis data menggunakan Data Reduction, Data Display, dan 
Conclusion Drawing. Pengumpulan data menggunakan metode observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. Hasil penelitian mengungkap bahwa SMP IT Al 
Ghazali melakukan prencanaan pemasaran menggunakan analysis, planning, 
organizing, dan controlling melalui teknologi informasi dan komunikasi dengan 
menerapkan bauran pemasaran serta menerapkan analisis SWOT.4 
Kelima: Penelitian yang dilakukan oleh Dwi Prasetyowati Thana yang 
berjudul Strategi Pemasaran Kopi di Kabupaten Tana Toraja merupakan jenis 
penelitian deskriptif. Fokus penelitian ini mengkaji tentang kondisi internal dan 
eksternal PT. Sulotco Jaya Abadi dalam kegiatan pemasaran kopi serta strategi 
pemasaran yang menjadi pilihan untuk diterapkan. Teori yang digunakan untuk 
menganalisis data yaitu dengan anaisis SWOT.  Pengumpulan data menggunakan 
metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis data menggunakan Data 
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Reduction, Data Display, dan Conclusion Drawing. Hasil penelitian mengungkap 
bahwa kondisi internal dan eksternal perusahaan mudah diterapkan/dilaksanakan, 
anggaran cukup, memberikan kontribusi dalam memperbaiki citra perusahaan. 
Strategi pemasaran yang terapkan yaitu mempertahankan dan meningkatkan 
kualitas SDM melalui pelatihan karyawan; mengembangkan pasar domestik dan 
internasional serta membeli kopi dari masyarakat.5 
Keenam: Penelitian yang dilakukan oleh Aditya Fradito yang berjudul 
Strategi Pemasaran Pendidikan dalam Meningkatkan Citra Lembaga Pendidikan 
Islam (studi multi kasus di SDI Surya Buana dan MIN Malang 2) merupakan jenis 
penelitian kualitatif dengan metode desain multikasus. Fokus penelitian ini 
mengkaji tentang strategi pemasaran dalam meningkatkan layanan jasa 
pendidikan dan terpenuhinya kepuasan pengguna jasa pendidikan. Pengumpulan 
data menggunakan metode observasi, wawancara mendalam, dan dokumentasi. 
Analisis data yang digunakan model Miles dan Huberman. Hasil penelitian ini 
mengungkap bahwa layanan jasa pendidikan di SD Islam Surya Buana dan MIN 
Malang 2 memprioritaskan pada upaya terpenuhinya harapan dan kepuasan pengguna 
jasa sehingga tingginya loyalitas pengguna jasa pendidikan dan kepercayaan 
masyarakat semakin kuat.6 
Ketujuh: Penelitian yang dilakukan oleh Kuni Fatonah yang berjudul 
Strategi Pemasaran Jasa Pendidikan dalam Meningkatkan Pelayanan Pendidikan 
di MAN 1 Sragen merupakan jenis penelitian deskriptif kualitatif. Fokus 
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penelitian mengkaji tentang strategi pemasaran jasa pendidikan. Pengumpulan 
data menggunakan metode observasi, wawancara, dan dokumentasi. Analisis data 
menggunakan model analisis interaktif. Hasil penelitian mengungkap bahwa 
strategi pemasaran jasa pendidikan yang dilakukan adalah pemasaran secara 
langsung yaitu dengan pemanfaatan IT, media cetak maupun elektonik dan 
Pemasaran tidak langsung yaitu dengan mengadakan sosialisasi ke Sekolah 
Menengah Pertama maupun Madrasah Tsanawiyah serta kepada masyarakat. hal 
ini bertujuan untuk memberikan pelayanan yang terbaik dan meningkatkan 
kepuasan pengguna jasa pendidikan MAN I Sragen.7 
Kedelapan: Penelitian yang dilakukan oleh Yuli Anista Marwinda yang 
berjudul Manajemen Humas dalam Pemasaran Pendidikan di MAN Pesanggaran 
Banyuwangi merupakan jenis penelitian kualitatif. Fokus penelitian mengkaji 
tentang manajemen humas dalam pemasaran dan membangun komunikasi dengan 
instansi dunia kerja. Pengumpulan data menggunakan metode observasi, 
wawancara, dan dokumentasi. Analisis data menggunakan model Miles dan 
Huberman. Hasil penelitian mengungkap bahwa manajemen humas dalam 
pemasaran pendidikan dilaksanakan dengan kegiatan temu alumni dan membangun 
komunikasi dengan instansi dunia kerja untuk menjembatani siswa yang ingin 
langsung bekerja setelah lulus dari MAN Pesanggaran Banyuwangi.8 
Kesembilan: Penelitian yang dilakukan oleh Imanuddin Hasbi yang 
berjudul Manajemen Pemasaran Perguruan Tinggi merupakan jenis penelitian 
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kualitatif. Fokus penelitian ini mengkaji lebih rinci tentang pasar, bauran 
pemasaran, kinerja pemasaran perguruan tinggi. Tujuan penelitian ini adalah 
untuk mendeskripsikan state of the art manajemen pemasaran perguruan tinggi 
swasta. Pengumpulan data menggunakan metode observasi, wawancara, dan studi 
dokumentasi. Analisis data menggunakan Data Reduction, Data Display, dan 
Conclusion Drawing. Hasil penelitian mengungkap bahwa pemasaran perguruan 
tinggi berhasil mencapai target pasar yang ditetapkan, program studi yang 
berkualitas dapat mewujudkan harapan pengguna jasa pendidikan, pengembangan 




Kesepuluh: Penelitian yang dilakukan oleh Ade Jermawinsyah Zebua, 
dkk yang berjudul Pengaruh Dimensi Kualitas Jasa Perbankan terhadap Kepuasan 
Nasabah merupakan jenis penelitian kuantitatif. Fokus penelitian mengkaji 
tentang pengaruh dari Banking Service Quality terhadap kepuasan nasabah 
PT.BTPN Tbk pada kantor Cabang Jambi baik secara simultan maupun parsial. 
Pengumpulan data menggunakan metode kuesioner, wawancara, dan library 
research. Analisis data menggunakan Derivend Sattisfaction untuk mengukur 
keputusan dan regresi linier berganda untuk mengukur pengaruh yang timbul dari 
beberapa variabel. Hasil penelitian mengungkap bahwa variabel yang paling 
dominan berpengaruh terhadap kepuasan nasabah adalah variabel keefektivan dan 
jaminan, Hal ini menunjukkan bahwa Bank BTPN cabang Jambi telah mampu 
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memberikan pelayanan yang profesional yang mengacu kepada kecakapan, 
ketanggapan, kredibilitas, keamanan, empati, serta komunikasi.10 
Kesebelas: Penelitian yang dilakukan oleh Rudi Haryadi yang berjudul 
Pengaruh Strategi Green Marketing terhadap Pilihan Konsumen melalui 
Pendekatan Marketing Mix merupakan jenis penelitian kuantitatif. Fokus 
penelitian mengkaji tentang pengaruh strategi green marketing terhadap pilihan 
pelanggan perusahaan kosmetik Body Shop Jakarta. Metode pengumpulan data 
menggunakan survey (kuesioner dengan jumlah sampel 120 orang pelanggan 
perusahaan kosmetik The Body Shop di Jakarta). Pengujian terhadap hipotesis 
dalam penelitian ini akan dilakukan secara multivariate dengan menggunakan 
regresi logistik. Hasil analisis menunjukkan bahwa variabel harga, produk, tempat 
dan jenis kelamin berpengaruh terhadap pilihan pelanggan, sedangkan variabel 
promosi, umur, pendidikan, dan pendapatan tidak berpengaruh terhadap pilihan 
pelanggan. Implikasi utama adalah The Body Shop harus memperhatikan kualitas 
untuk mengimbangi harga yang tinggi.11 
Berikut adalah penyajian penelitian terdahulu dalam bentuk tabel agar 
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Sejauh penelusuran peneliti, dari sebelas penelitian terdahulu tersebut, 
tidak ada satupun penelitian yang memiliki fokus penelitian yang sama dengan 
peneliti. Jenis  penelitian sama yaitu kualitatif kecuali penelitian Rudi Haryadi dan 
Ade Jermawinsyah Zebua yang menggunakan jenis penelitian kuantitatif. Peneliti 
menggunakan tiga teori yaitu teori analisis SWOT, Teori STP, dan teori 




Rahmani dan Imanuddin Hasbi memiliki kesamaan teori yaitu Marketing Mix,  
sementara Hevi Hekayanti menggunakan teori differensiasi strategy, dan public 
Relation, Kuni Fatonah menggunakan teori STP dan Ade Jermawinsyah Zebua 
menggunakan Teori Analisis Derivend Sattisfaction dan Regresi linier berganda. 
Objek/Unit analisis peneliti adalah Sekolah Dasar (SD) sedangkan peneliti yang 
lain berbeda unit analisisnya kecuali Aditya Fradito yang meneliti di unit SD dan 
MI. Hal ini menunjukkan bahwa penelitian yang akan peneliti kaji merupakan 
sesuatu hal yang baru dan layak untuk diteliti. 
 
B. Kajian Teori 
a) Pemasaran Stratejik 
Hermawan Kartajaya dalam Buchari Alma menyatakan “Marketing is a 
strategic business disclipline that directs the proses of creating, offering, and 
changing value fromone initiator to its stakeholders.12 Pemasaran adalah sebuah 
disiplin bisnis strategi yang mengarahkan proses penciptaan, penawaran, dan 
perubahan nilai dari satu inisiator kepada stakeholdernya.  
Kotler menyatakan bahwa “Marketing is the process of defining, 
anticipating, and creating customer needs and wants, and of organizing all the 
resources of the company to satisfy them at greatest profit to the company and to 
the customer”.13Pemasaran adalah proses mendefinisikan, mengantisipasi, 
menciptakan kebutuhan serta keinginan pengguna jasa pendidikan, dan mengatur 
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semua sumber daya lembaga untuk memuaskan pengguna jasa dengan laba 
terbesar bagi lembaga sekolah dan pengguna jasa pendidikan. 
Craven mengatakan bahwa Strategic marketing is a market-driven process 
of strategy development and the need to achieve high levels of customer 
satisfaction. strategic marketing focuses on increasing sales”.
14
 Pemasaran 
stratejik adalah proses pengembangan strategi yang digerakkan oleh pasar dan 
kebutuhan untuk mencapai tingkat kepuasan pelanggan yang tinggi. pemasaran 
stratejik berfokus pada peningkatan penjualan. 
Pemasaran dalam bidang pendidikan memang tidak sepopuler dengan 
pemasaran di bidang bisnis karena pendidikan merupakan usaha yang berorientasi 
pada pelayanan jasa pendidikan. Namun paradigma saat ini mulai bergeser di 
mana yang awalnya pendidikan dipandang sebagai aspek sosial kini pendidikan 
dipandang sebagai sebuah corporate. Untuk itu dunia pendidikan menuntut adanya 
pembaharuan dan perbaikan dalam kualitas pendidikan. Dalam hal ini kepala 
sekolah menjadi penentu untuk meningkatkan kualitas tersebut, karena kepala 
sekolah adalah jabatan tertinggi dalam suatu sekolah yang berhak mengambil 
keputusan dan menampung berbagai pendapat dalam melakukan terobosan-
terobosan baru dalam program pendidikan. 
David A. Aaker juga menyatakan, 
Strategic market management is proactive and future oriented. Rather 
than simply accepting the environment as given, with the strategic role 
confined to adaptation and reaction, strategy may be proactive, affecting 
enviromental change. Thus govermental policies, customer needs, and 
technological developments can be influenced and perhaps even controlled 
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with creative, active strategies.15 Manajemen pemasaran stratejik bersifat 
proaktif dan berorientasi masa depan. Tidak hanya sekedar menerima 
lingkungan apa adanya, tetapi menyesuaikan perubahan lingkungan. 
Dengan demikian kebijakan pemerintah, kebutuhan pelanggan, dan 
perkembangan teknologi dapat dipengaruhi dan bahkan dikontrol dengan 
strategi aktif dan kreatif. 
 
Pemasaran stratejik sangat mengutamakan orientasi pada pengguna jasa 
pendidikan dengan memberikan kepuasan tertinggi dan fokus pada tampilan 
lembaga dalam melayani pengguna jasa pendidikan. Ini berbeda dengan 
pemasaran tradisional yang hanya mengutamakan peningkatan volume penjualan 
(banyaknya pengguna jasa). Dengan perencanaan yang dilakukan secara aktif dan 
baik akan dapat mengantisipasi perkembangan masa depan, bahkan faktor di luar 
lingkungan lembaga akan dapat dikuasai terlebih dahulu. 
Pemasaran stratejik ini akan menghasilkan keuntungan kompetitif dengan 
mengkombinasikan cara mempengaruhi pengguna jasa pendidikan melalui 
kegiatan terpadu yang dilakukan oleh semua SDM lembaga. Dengan demikian 
akan terjalin hubungan lembaga dengan lingkungan dan usaha-usaha marketing 
harus dipandang sebagai kegiatan dari keseluruhan lembaga.  
Manajer yang meyakini bahwa pelanggan adalah satu-satunya “pusat laba” 
sebenarnya perusahaan menganggap bahwa diagram organisasi tradisional (berbentuk 
segitiga) sudah ketinggalan zaman. Perusahaan yang berhasil adalah yang membalik 
diagram organisasi tradisional tersebut (segitiga terbalik).16 
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Perbandingan Organisasi Tradisional dan Organisasi Modern. 
 
Pada organisasi modern pelanggan/pengguna jasa berada di puncak piramid 
dan di sepanjang sisi peraga. Hal ini mengindikasikan bahwa manajer di semua 
tingkatan harus memahami secara pribadi dalam mengetahui, memenuhi, dan 
melayani pelanggan/pengguna jasa pendidikan. Tidak hanya manajer di masing-
masing tingkatan piramida, namun pendidik dan tenaga kependidikan pun juga harus 
tanggap dan sigap dalam melayani semua pengguna jasa baik itu berupa layanan 
dalam proses belajar mengajar ataupun layanan lain yang berupa kesiapan dan 
kelayakan dalam penyediaan sarana dan prasarana sekolah yang bisa mendukung 
kesuksesan dalam belajar.  
Lembaga pendidikan pada hakikatnya bertujuan memberi layanan. Pihak 
yang dilayani ingin memperoleh kepuasan dari layanan tersebut, karena mereka 




berarti kegiatan lembaga pendidikan memberi layanan atau menyampaikan jasa 
pendidikan kepada pengguna jasa dengan cara yang memuaskan.17 
Pendidikan adalah produk jasa yang dihasilkan dari lembaga pendidikan 
yang bersifat nonprofit, sehingga hasil dari proses pendidikan adalah kasat mata. 
Dan ketika melihat lembaga pendidikan itu sendiri dari kaca mata sebuah 
korporasi, maka lembaga pendidikan adalah suatu organisasi produksi yang 
menghasilkan jasa pendidikan yang dibeli oleh para pengguna jasa. Apabila 
produsen tidak mampu memasarkan hasil produksinya, dalam hal ini jasa 
pendidikan, dikarenakan mutunya tidak dapat memuaskan konsumen, maka 
produksi jasa yang ditawarkan tidak laku. Artinya, lembaga pendidikan yang 
memproses jasa pendidikan tidak mampu memuaskan pengguna jasa pendidikan 
sesuai dengan kebutuhan pasar, bahkan lembaga pendidikan tersebut tidak akan 
terus bertahan. 
 
2. Analisis Lingkungan Pemasaran 
Analisis lingkungan pemasaran dilakukan dengan mengkaji faktor 
kemampuan internal dan eksternal sebuah lembaga. Setelah mengumpulkan 
informasi yang berpengaruh terhadap kelangsungan sebuah organisasi, tahap 
selanjutnya adalah memanfaatkan semua informasi tersebut dalam model 
perumusan strategi.18 Alat yang dipakai untuk menyusun faktor-faktor strategi 
organisasi adalah tabel SWOT yang menggambarkan secara jelas bagaimana 
peluang dan ancaman yang akan dihadapi sebuah organisasi  dengan kekuatan dan 
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kelemahan yang dimilikinya. Faktor internal dalam suatu lembaga seperti faktor 
finansial, SDM, dan berbagai fasilitasnya. Faktor eksternal seperti peluang dan 
ancaman yang mungkin terjadi dan harus dihadapi oleh sebuah organisasi. 
 Analisis lingkungan dapat dilakukan dengan metode analisis SWOT. 
SWOT singkatan dari Strengths (kekuatan), Weaknesses (kelemahan), 
Opportunities (peluang), dan Threats (ancaman).19  SWOT harus mengidentifikasi 
kompetensi langka (distinctive competence) sekolah yaitu keahlian tertentu dan 
sumber-sumber yang dimiliki oleh sebuah lembaga dan cara unggul yang mereka 
gunakan. Kompetensi yang langka ini dianggap sebagai sekumpulan kapabilitas 
inti (core capabilities). Kapabilitas yang secara strategis membuat sebuah 
lembaga pendidikan menjadi berbeda. Penggunaan kompetensi langka ini akan 
memberikan keunggulan kompetitif yang berkelanjutan.
20
 
Analisis SWOT bertujuan untuk melihat kekuatan, kelemahan dan 
kemungkinan-kemungkinan peluang yang bisa muncul serta kemungkinan-
kemungkinan ancaman yang bisa terjadi karena adanya perubahan-perubahan 
pada tingkat lingkungan lembaga maupun lingkungan internal organisasi. Analisis 
lingkungan juga dilakukan terhadap kekuatan dan kelemahan yang dimiliki dalam 
organisasi untuk melihat seberapa besar organisasi dapat memanfaatkan peluang 
yang ada dan mengantisipasi ancaman dan tantangan yang muncul. 21 
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Kerin dan Peterson juga mengungkapkan enam langkah proses yang 
kompleks dan saling berhubungan dalam pemasaran stratejik,22 yaitu: 
1. Defining the caracter of the organization’s business. 
Lembaga harus mendefinisikan lembaganya secara jelas, pengguna jasa yang 
ingin  dituju, kebutuhan dan keinginan yang ingin dipenuhi. 
2. Specifying the purpose of the organizations. 
Maksud dari organisasi ini dapat dilihat dari definisi program yang 
dijalankannya, apa yang ingin dicapai oleh organisasi dengan mengetahui lebih 
dulu peluang dan ancaman serta kapabilitas dari organisasi. 
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3. Identifying organizational opportunities. 
Identifikasi peluang ini akan muncul dari analisis lingkuan dengan kemampuan 
organisasi menjawab besarnya resiko dan ketersediaan berbagai sumber. 
4. Formulating product market strategis. 
Dalam hal ini ditetapkan strategi marketing yang mana yang akan digunakan. 
Ini bermula dari pemilihan pasar yang hendak dituju, dan bagaimana usaha 
mencapai pasar sasaran tersebut dengan menggunakan marketing mix. 
5. Budgeting finalcial production and human recources. 
Titik kulminasi dari keputusan strategis ini ialah muncul dalam bentuk master 
budget untuk organisasi. Budget yang dipersiapkan secara sempurna akan 
menampilkan strategi pemasaran dengan tujuan yang terintegrasi untuk 
keseluruhan bagian organisasi. 
6. Developing reformulation and recovery strategies. 
Dalam hal ini perlu dikembangkan strategi reformulasi dan strategi recovery. 
Perubahan-perubahan pasar dan perilaku dalam persaingan secara periodik 
kadang-kadang secara mendadak, jadi perlu dilakukan penyesuaian. 
Berdasarkan ungkapan Kerin dan Peterson bahwasannya sebuah lembaga 
pendidikan harus mengenali identitas lembaganya yaitu dengan menyiapkan 
program apa saja yang akan dijadikan sebagai program unggulan sekolah. siapa 
pengguna jasa yang akan dituju berdasarkan kebutuhan dan keinginan pengguna 
jasa pendidikan. Untuk mensukseskan program pendidikan maka harus 
mengetahui peluang apa yang akan muncul dari analisis lingkungan dan 




menetapkan strategi pemasaran yang akan digunakan dengan diawali dari 
pemilihan pasar yang hendak dituju dengan menyesuaikan budget financial yang 
sesuai dengan kemampuan lembaga. 
 
3. Desain Strategi Pemasaran Pendidikan 
Pada umumnya satuan pendidikan memiliki tujuan, dan untuk 
mencapainya diperlukan strategi. Strategi merupakan suatu kesatuan rencana yang 
luas dan terintegrasi yang menghubungkan antara kekuatan internal organisasi 
dengan peluang dan ancaman lingkungan eksternalnya. Strategi dirancang untuk 
memastikan tujuan organisasi dapat dicapai melalui implementasi yang tepat. 
Substansi strategi pada dasarnya merupakan rencana. Oleh karena itu, strategi 
berkaitan dengan evaluasi dan pemilihan alternatif bagi suatu manajemen dalam 
mencapai tujuan yang telah ditetapkan.23
 
Sebuah lembaga pendidikan yang memutuskan untuk berdiri di  suatu 
daerah akan mengetahui bahwa mereka secara tidak langsung harus dapat 
melayani semua pengguna jasa dalam kegiatannya, karena pengguna jasa terdiri 
dari berbagai keinginan, kebutuhan, dan berbagai macam latar belakang yang 
berbeda maka secara langsung penyedia jasa pendidikan harus mampu melayani 
semua pengguna jasa pendidikan yang ada. 
Lembaga pendidikan harus mengidentifikasi pengguna jasa pendidikan 
yang dapat dilayani dengan efektif. Keputusan ini memerlukan pemahaman dan 
pemikiran strategis yang seksama dan mendalam tentang perilaku pengguna jasa 
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pendidikan. Untuk mengembangkan rencana pemasaran terbaik, kepala sekolah 
harus memahami apa yang membuat setiap segmen unik dan berbeda.24 
Dalam ilmu marketing kita mengenal istilah STP dan 7P sebagai strategi 
pemasaran produk ataupun jasa. STP adalah singkatan dari segmentation, 
targeting, dan positioning. Sementara itu7P adalah singkatan dari ketujuh unsur 
dalam marketing mix, yakni product, price, place, promotion, people, physical 
evidence, dan process. STP dan 7P akan selalu muncul dalam topik pemasaran, 
apa pun konteksnya.  
a. Segmentasi pasar (Segmentation) 
Segmentasi pasar yaitu sebuah tindakan membagi suatu pasar menjadi 
kelompok–kelompok pembeli yang berbeda yang mungkin membutuhkan 
produk–produk atau kombinasi pemasaran yang terpisah. Untuk mengetahui pasar 
secara jelas perlu dilakukan segmentasi terhadap pasar yang hendak dituju. 
Hermawan Kartajaya menyampaikan bahwa segmentasi merupakan 
sebuah metode bagaimana melihat pasar secara kreatif. Artinya, seorang manajer 
perlu melihat segmentasi sebagai seni mengidentifkasi dan memanfaatkan 
beragam peluang yang muncul di pasar. 
Segmentasi memiliki peran penting dalam sebuah lembaga pendidikan 
karena beberapa alasan berikut: 
1) Segmentasi memungkinkan lembaga pendidikan untuk lebih fokus dalam 
mengalokasikan sumber daya. Dengan membagi pasar menjadi segmen-
segmen akan memberikan gambaran bagi lembaga untuk menetapkan segmen 
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mana yang akan dilayani. Selain itu segmentasi memungkinkan lembaga 
pendidikan mendapatkan gambaran yang lebih jelas mengenai peta kompetisi 
serta menentukan posisi pasar. 
2) Segmentasi merupakan dasar untuk menentukan komponen-komponen strategi. 
Segmentasi yang disertai dengan pemilihan target pasar akan memberikan 
acuan dalam penentuan positioning.  
3) Segmentasi merupakan cara untuk memudahkan dalam mempersiapkan 
langkah-langkah berikutnya. 
4) Segmentasi merupakan faktor kunci untuk mengalahkan pesaing, dengan 




Ada beberapa cara dalam memandang sebuah pasar, yaitu  
1. Static attribut segmentation, merupakan cara memandang pasar berdasarkan 
geografis (berdasarkan wilayah) dan demografis (berdasarkan jenis kelamin, 
usia, pekerjaan, agama, dan pendidikan).  
2. Dynamic attribute segmentation, merupakan cara memandang pasar 
berdasarkan sifat-sifat dinamis yang mencerminkan karakter pelanggan. 
Misalnya minat, bakat, dan kebiasaan. 
3. Individual segmentation, merupakan cara memandang pasar secara personal. 
Hal ini biasanya dilakukan oleh perusahaan yang berbasis internet.
26
 
Dalam situasi persaingan yang semakin ketat, segmentasi yang hanya 
menggunakan variabel geografis dan demografis sangat mudah ditentukan karena 
                                                          
25
Hermawan Kartajaya, Seri 9 Marketing On Segmentation, (Bandung: PT Mizan Pustaka, 2006), 
16-19. 
26




variabel geografis dan demografis biasa digunakan bersama-sama. Segmentasi 
yang lebih canggih adalah segmentasi psikografis dan behavior dengan variabel 
price-oriented, quality-oriented, dan value oriented. Semuanya itu merupakan 
penggunaan variabel psikografi dan behavior untuk segmentasi pasar. Ketika 
persaingan semakin meningkat orang yang tinggal dalam tempat yang sama 
dengan usia sama bisa jadi memiliki sikap dan perilaku yang berbeda.
27
 
Mempelajari pola segmentasi yang berbeda dengan kompetitor 
memungkinkan seorang manajer harus melihat medan yang berbeda. Hermawan 
Kartajaya menyampaikan you have to see your market creatively in order to win 
the marketing war!. Segmentasi bagi Kartajaya adalah view you market creatively. 
Lembaga pendidikan harus  mengidentifikasi berbagai cara yang berbeda 
untuk memilah–milah pengguna jasa dan untuk mengembangkan gambaran dari 
segmen pengguna jasa yang dihasilkan. Sebagai seorang ketua yayasan atau 
seorang kepala sekolah harus memandang pasar dengan strategi view from the top 
atau memandang pasar secara keseluruhan agar bisa memahami dan memilih 
segmen pasar mana yang ingin dituju dengan begitu akan tahu persis hal spesifik 





b. Penentuan Pasar Sasaran (Targeting) 
Penentuan pasar sasaran adalah suatu tindakan mengevaluasi keaktifan 
daya tarik setiap segmen pasar dan memilih salah satu atau lebih dari segmen 
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pasar tersebut untuk dimasuki. Setelah mengavaluasi segmen pasar, lembaga 
pendidikan harus memutuskan segmen mana dan beberapa segmen yang akan 
dilayani. Ini merupakan seleksi pasar sasaran yaitu kumpulan pengguna jasa 
dengan kebutuhan atau karakteristik sama yang akan dilayani oleh pengguna jasa 
pendidikan.  
Hakikatnya, penentuan pasar sasaran adalah suatu cara untuk 
menentukan segmen-segmen pasar yang potensial bagi lembaga pendidikan. Bisa 
juga dikatakan bahwa targeting merupakan strategi dalam mengalokasikan sumber 
daya lembaga pendidikan secara efektif.
29
 
Kartajaya mengatakan strategi targeting ini untuk mempermudah proses 
penyesuaian sumber daya ke dalam segmen pasar yang telah dipilih. Dalam proses 
targeting tidak semua segmen bisa dibidik, segmen pasar perlu dievaluasi dan 




1. Segmen pasar yang dipilih cukup besar 
Lembaga pendidikan perlu memastikan apakah segmen pasar yang dipilih 
cukup besar, dan juga perlu memastikan segemen tersebut merupakan pasar 
yang bagus dan menguntungkan agar bisa membuat lembaga pendidikan 
semakin berkembang. 
2. Lembaga perlu mengamati potensi pertumbuhan pasar 
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Potensi pertumbuhan pasar harus bisa diprediksi, bila pertumbuhannya cukup 
tinggi maka akan memudahkan lembaga pendidikan untuk memasarkan 
program pendidikan. 
3. Strategi targeting harus berdasarkan keunggulan kompetitif lembaga 
Strategi ini bertujuan mengukur lembaga pendidikan kita mempunyai kekuatan 
dan keahlian dalam menguasai segmen pasar  yang dipilih. 
4. Segmen pasar disesuaikan dengan persaingan 
Segmen pasar yang ditargetkan perlu mempertimbangkan intensitas 
persaingan, dalam hal ini termasuk jumlah kompetitor, pemasok, dan entry 
barriers (hambatan masuk). 
 
c. Penempatan produk (Positioning) 
Positioning adalah strategi untuk memenangi dan menguasai benak 
pelanggan melalui produk yang kita tawarkan. Menurut Hermawan Kartajaya 
positioning adalah the strategy to lead your customer credibly, yaitu upaya 
mengarahkan pelanggan secara kredibel. Bisa dikatakan bahwa positioning adalah 
upaya seorang manajer untuk membangun dan mendapatkan kepercayaan 
pelanggan. Semakin kredibel lembaga sekolah di mata pengguna jasa, semakin 
kukuh pula positioning lembaga tersebut.
31
 
Positioning dalam bidang pendidikan yaitu seorang kepala sekolah dan 
tim pemasaran harus mampu mengidentifikasi peluang segmen pasarnya, setelah 
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itu harus memutuskan berapa banyak dan segmen pasar mana yang dibidik.32 
Apabila target pasar sudah jelas, positioning adalah bagaimana kita menjelaskan 
posisi (program pendidikan) kepada pengguna jasa. Apa perbedaan program 
lembaga pendidikan kita dibandingkan kompetitor dan apa saja keunggulannya. 
Jadi positioning ini untuk menempatkan posisi bersaing program pendidikan dan 
bauran pemasaran yang tepat pada setiap pasar sasaran. 
Lembaga yang memiliki program pendidikan yang handal/berbeda 
dengan sekolah lain maka akan timbul kepercayaan/kredibilitas dalam benak 
pengguna jasa, dengan sedirinya pengguna jasa akan merasakan kehadiran 
lembaga dalam benak mereka. Oleh karena itu Kartajaya sering mengatakan 
bahwa positioning merupakan being strategy. Positioning menjadi penentu 
eksistensi sebuah lembaga pendidikan. 
Michael Porter dalam buku Hermawan Kartajaya mengatakan positioning 
adalah core-nya strategy. Strategi menurut Porter adalah upaya untuk 
menghasilkan posisi yang unik dan valuable bagi pelanggan. Untuk membangun 
positioning yang tepat, Hermawan Kartajaya mempunyai empat resep yaitu: 
1. Positioning harus dipersepsi secara positif oleh pengguna jasa dan menjadi 
reason to buy mereka. 
2. Positioning harus mencerminkan kekuatan dan keunggulan kompetitif 
lembaga. 
3. Positioning harus bersifat unik sehingga dapat dengan mudah 
mendifferensiasikan diri dari para pesaing. 
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4. Positioning harus berkelanjutan dan selalu relevan dengan berbagai perubahan 
persaingan, perilaku pengguna jasa, dan perubahan sosial-budaya. 
Penentuan target pasar perlu ditentukan atribut-atribut apa yang menjadi 
kepentingan utama bagi pengguna jasa pendidikan. Segmentasi pasar dapat 
dipilah berdasarkan segmentasi demografi dan sosioekonomi, psikologis, 
geografi, dan segmentasi manfaat/jasa. Dengan demikian, sekolah akan lebih 
mudah menetukan strategi pemasaran sehubungan dengan kebutuhan pasar. 
Setelah kita tahu kebutuhan pasar maka kita akan menentukan pasar mana yang 
akan kita layani dan tentunya dengan pelayanan yang baik.  
 
4. Implementasi Strategi Pemasaran 
Implementasi strategi pemasaran adalah tindakan yang dilakukan oleh sebuah 
lembaga pendidikan setelah penentuan sasaran dan posisi pasar. Tahap implementasi 
ini mempertimbangkan desain organisasi pemasaran. Kemampuan memformulasikan 
strategi yang begitu baik masih bisa gagal dalam mengimplementasikannya jika 
orang-orang yang berada di dalamnya kurang berkompeten. 
Seluruh kegiatan lembaga pendidikan dalam memasarkan program 
pendidikannya tercakup dalam bauran pemasaran (marketing mix).  Menurut 
Kotler dan Keller yang dialihbahasakan oleh Benyamin Molan marketing   mix 
 adalah   seperangkat   alat yang  digunakan  perusahaan  untuk  terus  menerus 





Marketing mix merupakan unsur program pemasaran yang perlu 
dipertimbangkan agar implementasi strategi pemasaran dapat berjalan dengan 
sukses. Bauran pemasaran adalah alat-alat yang digunakan dalam menerapkan 
strategi pemasaran yaitu berupa 7P: product, price, place, promotion, people, 
physical evidence, dan process. Marketing mix dapat dipadukan sedemikian rupa 
sehingga dapat menghasilkan strategi pemasaran yang dapat digunakan untuk 
memenangkan persaingan. Berikut adalah tujuh elemen utama dari marketing mix 





Tujuh elemen bauran pemasaran 
 
 
                                                          
33
Ricarhd M.S. Wilson dan Collins Gilligan, Strategic Marketing Management Planning, 






Product merupakan jantung dari strategi pemasaran, kebutuhan untuk 
mengelolanya membutuhkan strategi yang sangat penting. Dalam lingkup 
pendidikan product merupakan program sekolah yang bisa disiapkan untuk 
pengguna jasa pendidikan. 
Thomas V. Bonoma yang mengadaptasi dari Kotler (1988, p. 446) 
menyatakan bahwa: 
“The task faced by the strategist in developing an effective product policy can be 
seen to consist of three distinct but interrelated elements:1) The management of 
the organization’s existing range of products or services, 2) The development and 
management of the brand, 3) The development of new or modified products or 
services”.Tugas yang dihadapi ahli strategi dalam mengembangkan kebijakan 
produk yang efektif terdiri dari tiga elemen yang berbeda tetapi saling berkaitan 
yaitu:1) manajemen berbagai produk atau layanan yang ada di organisasi, 2) 
Pengembangan dan pengelolaan merek, 3) Pengembangan produk atau layanan 





Elemen kedua dari bauran pemasaran adalah price/harga. Price adalah 
salah satu elemen penting. Namun, secara umum diakui bahwa keputusan 
penetapan harga adalah sesuatu yang paling sulit untuk dibuat bagi para manajer 
pemasaran. 
Menghadapi perubahan harga yang diprakarsai oleh pesaing, ahli strategi 
memiliki pilihan: 1) ikuti dengan menaikkan harga dengan jumlah yang sama, 2) 
jaga harga tetap sama dengan harapan bahwa mereka yang sebelumnya membeli 
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Place berhubungan dengan di mana lembaga pendidikan harus berada. 
Lokasi sekolah sedikit banyak menjadi preferensi calon pelanggan dalam 
menentukan pilihannya. Lokasi yang strategis, nyaman, dan mudah dijangkau 
akan menjadi daya tarik dibandingkan dengan lokasi sekolah yang dekat dengan 
pemakaman, dekat pasar, atau bahkan dikenal angker.
36
 
Ricarhd M.S. Wilson and Collins Gilligan menuliskan bahwa lokasi 
sekolah dipengaruhi oleh tiga faktor yaitu channel management, customer service, 
dan physical distribution.
37
 Tiga faktor tersebut maksudnya adalah Pertumbuhan 
kemitraan dan aliansi strategis. Hubungan kerja yang erat antara 
produsen/lembaga pendidikan dan perantara utama dengan pandangan untuk 
menghasilkan keunggulan kompetitif. 
Munculnya basis data telah menghasilkan peningkatan besar dalam 
penggunaan telepon dan internet sebagai saluran distribusi. Misalnya, pelayanan 
terhadap pengguna jasa saat ini bisa dilakukan melalui telepon atau internet jika 
lokasi sebuah lembaga pendidikan mudah terjangkau. 
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Promotion bagi sebuah organisasi merupakan komunikasi pemasaran 
yaitu  proses penyebaran informasi tentang perusahaan dan apa yang hendak 
ditawarkannya (offering) pada pasar sasaran.
38 
Komunikasi pemasaran pendidikan adalah sarana di mana sebuah 
lembaga pendidikan berusaha untuk menginformasikan, membujuk, dan 
mengingatkan pelanggan secara langsung tentang program-program sekolah yang 
ditawarkan oleh lembaga pendidikan secara terintegrasi. Sedangkan komunikasi 
pemasaran terintegrasi adalah kegiatan yang berupaya memadukan antara 
periklanan dengan alat-alat komunikasi pemasaran lainnya seperti humas, 




Model komunikasi pemasaran terintegrasi yaitu mengintegrasikan semua 
unsur bauran promosi yang ada dengan asumsi bahwa tidak ada satu unsur pun 
yang terpisah dalam mencapai tujuan pemasaran yang efektif. Adapun promosi 
pemasaran memiliki beberapa model
40
, yaitu:  
1. Advertising/Periklanan 
Advertising adalah semua bentuk penyajian dan promosi non personal atas ide, 
barang, atau jasa yang dilakukan oleh perusahaan tertentu. Kunci utama 
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periklanan adalah menggugah perhatian calon pengguna jasa terhadap produk 
atau jasa yang ditawarkan perusahaan.
41
 
Periklanan merupakan bagian untuk memenuhi fungsi pemasaran di mana 
periklanan tidak sekedar memberikan informasi kepada masyarakat tetapi juga 
ditujukan untuk mempengaruhi perasaan, pengetahuan, makna, sikap dan citra 
pengguna jasa. 
2. Sales Promotion/promosi penjualan 
Sales promotion adalah bentuk persuasi langsung melalui penggunaan berbagai 
insentif yang dapat diatur untuk pembelian suatu produk dengan meningkatkan 
jumlah produk yang dibeli pelanggan.
42
 Promosi penjualan merupakan aktifitas 
pemasaran yang mengusulkan nilai tambah dari suatu produk dalam jangka 
waktu tertentu dalam rangka mendorong upaya yang dilakukan tenaga 
penjualan.  
3. Public Relation/hubungan masyarakat 
Public Relation merupakan upaya komunikasi menyeluruh dari suatu 
perusahaan untuk mempengaruhi persepsi, opini, keyakinan dan sikap berbagai 
kelompok terhadap perusahaan. Kelompok yang dimaksud di sini adalah 
mereka yang terlibat, mempunyai kepentingan dan dapat mempengaruhi 
kemampuan perusahaan dalam mencapai tujuannya. Sebagian besar perusahaan 
mempunyai departemen hubungan masyarakat yang mengamati sikap 
masyarakat di dalam organisasi serta mendistribusikan informasi dan 
komunikasi untuk membangun itikad baik. 
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4. Personal Selling/penjualan personal 
Personal Selling merupakan pemasaran produk atau jasa di mana penjual 
bertemu langsung dengan pembeli untuk menjajaki prospek (Peluang) 
pembelian. Hal utama yang perlu dipersiapkan dalam kegiatan penjualan 
personal sebagai bagian dari metode pemasaran adalah insentif yang diberikan 
kepada tenaga penjual yang layak berdasarkan keterampilan yang dimilikinya 
dalam mempengaruhi calon pengguna jasa untuk membeli.
43 
5. Merchandising/merchandise 
Merchandising merupakan alat promosi berupa produk yang menampilkan 
logo, brand, atau nama lembaga yang diberikan kepada konsumen. Biasanya 
merchandise diberikan ketika konsumen yang telah melakukan suatu hal yang 
disyaratkan oleh lembaga/perusahaan. Namun, ada juga merchandise yang 
diberikan secara cuma-cuma. Merchandise ini bisa menjadi magnet bagi 
konsumen, meningkatkan daya saing produk, bentuk apresiasi kepada 
konsumen, media promosi yang efektif dari konsumen ke konsumen lain 




Ricarhd M.S. Wilson and Collins Gilligan menuliskan dalam bukunya“The people 
or service dimension needs to be managed both proactively and strategically, 
with the marketing planner having to decide from the outset on the service 
levels that are to be achieved. Having done this, staff then needs to be trained, 
their performance monitored and a series of control systems introduced.
45
 
Dimensi People/orang atau layanan perlu dikelola secara proaktif dan secara 
strategis. Sebagai ketua yayasan/kepala sekolah/tim perencana pemasaran 
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harus memutuskan sejak awal tingkat layanan yang ingin dicapai. Setelah 
melakukan ini, staf kemudian perlu dilatih, kinerja mereka dimonitor, dan 
serangkaian sistem kontrol diperkenalkan. 
 
Ada tiga tahap yang bisa dilakukan oleh sebuah lembaga pendidikan untuk 
mempersiapkan pendidik dan tenaga kependidikan agar benar-benar mendapatkan 
SDM yang siap untuk bekerja dengan maksimal,
46
 yaitu: 
1. Employee Selection/seleksi pegawai 
2. Employee Training/pelatihan pegawai 
3. Employee motivation/motivasi pegawai 
People/sumber daya manusia adalah orang-orang yang terlibat dalam 
proses pelaksanaan jasa pendidikan. Sumber daya pendidik dan tenaga 
kependidikan sangatlah penting dalam proses pemberian layanan pendidikan 
kepada para siswa. Kemampuan dalam menguasai teknologi, metode pengajaran 
yang menyenangkan, dan kemampuan memberi motivasi sangatlah dibutuhkan 
bagi seorang pendidik ataupun tenaga kependidikan.47 
 
f. Physical Evidence 
Physical Evidence/bukti fisik adalah lingkungan fisik tempat pelaksanaan 
kegiatan pembelajaran di sekolah. Dalam konteks SNP (Standar Sarana dan 
Prasarana) adalah yang berkaitan dengan kriteria minimal tentang ruang belajar, 
tempat olahraga, toilet, tempat beribadah, perpustakaan, laboratorium, tempat 
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Zeithaml dan Bitzer (2004: 25) mendefinisikan physical evidence as the 
environment in which the service is delivered and where the firm and customer 
interact, and any tangible components thet facilitate performance or 
communication of the service. Bukti fisik sebagai lingkungan di mana layanan 
yang diberikan dari lembaga pendidikan kepada pengguna jasa untuk saling 
berinteraksi, dan setiap komponen digunakan untuk memfasilitasi kinerja atau 
komunikasi layanan. 
Terdapat dua macam physical evidence yaitu essential evidence (bukti 
penting) dan peripheral evidence (bukti pendukung). Essential evidence berupa 
desain ruang kelas, gedung sekolah, atau bangunan lain. Sedangkan peripheral 
evidence merupakan nilai tambah yang mendukung proses pembelajaran misalnya 
berupa rapor dan data prestasi siswa. 
 
g. Process 
Ricarhd M.S. Wilson and Collins Gilligan menuliskan dalam bukunya“Management 
has proven to be a potentially powerful differentiator, since it relates to how 
customers are treated from the point of their very first contact with the 
organization through to the last. In thinking about process management, the 
marketing planner needs todevelop the strategy and mechanisms against the 
background of the factors thatinfluence the service level strategy that was 
discussed earlier”.
49
 Manajemen telah terbukti sebagai pembeda yang 
berpotensi kuat, karena ini berkaitan dengan bagaimana pelanggan 
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diperlakukan dari sudut kontak pertama mereka dengan organisasi sampai yang 
terakhir. Dalam memikirkan manajemen proses, perencana pemasaran perlu 
mengembangkan strategi dan mekanisme dengan latar belakang yang 
mempengaruhi strategi tingkat layanan yang telah dibahas sebelumnya. 
 
Zeithaml dan Bitzer (2004: 25) mendefinisikan “process as the actual 
procedures, mechanism, and flow of activities by which the service is delivered 
the service delivery and operating system”.
50
 
Dalam konteks jasa pendidikan, proses adalah segala kegiatan yang 
mendukung terselenggaranya proses kegiatan belajar mengajar agar terbentuk 
product/lulusan  yang diinginkan. 
Untuk membentuk citra baik terhadap lembaga pendidikan, serta dalam 
rangka menarik minat sejumlah calon siswa/wali murid, maka lembaga 
pendidikan perlu menggunakan/mengembangkan berbagai upaya strategi 
marketing mix (bauran pemasaran) semaksimal mungkin. 
Implementasi strategi pemasaran menyangkut empat hal yaitu a) kegiatan 
yang akan diimplementasikan, 2) bagaimana implemetasi dilakukan, 3) siapa yang 
bertanggungjawab, 4) kapan dan di mana implementasi dilakukan.51 Kegiatan 
implementasi disajikan dalam rencana pemasaran, kemudian dijabarkan lebih rinci 
dalam kegiatan rencana kerja setiap bagian maupun personil sekaligus mencakup 
rencana teknis implementasi. 
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Thomas V. Bonoma dalam bukunya Crown Dirgantoro mengemukakan ada 
empat hasil yang mungkin terjadi dari kombinasi antara formulasi strategi dengan 
implementasi keempat hasil tersebut.52 
 FORMULASI STRATEGI 
 







Kombinasi antara Formulasi Strategi dengan Implementasi Hasil 
 
Gambar di atas menunjukkan apabila sebuah lembaga mampu 
memformulasikan dan mengimplementasikan strategi dengan baik, maka output 
lembaga ini dinamakan success (berhasil). Kondisi roulette (terganggu) merupakan 
suatu kondisi di mana formulasi strategi kurang baik/buruk, akan tetapi dengan usaha 
dan penyesuaian di berbagai bidang maka lembaga bisa mengimplementasikan 
strategi dengan baik. Kondisi trouble (kacau) adalah suatu kondisi di mana strategi 
menjadi kacau karena strategi yang telah diformulasikan dengan baik tidak bisa 
diimplementasikan dengan baik pula. Situasi yang paling tidak diinginkan oleh 
sebuah lembaga adalah kondisi failure (gagal) di mana strategi yang diformulasikan 
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dan diimplementasikan secara kurang baik sehingga program sekolah menjadi tidak 
terlaksana atau gagal.53 
Berdasarkan penjelasan yang dikemukakan tersebut tampaklah bahwa 
keberhasilan strategi tidak hanya pada formulasi yang baik, tetapi juga implementasi 
yang baik. Agar strategi dapat diimplementasikan dengan baik, Samuel Certo dan 










Proses Implementasi Strategi 
 
Elemen pertama dari model implementasi strategi adalah analisis perubahan. 
Pada tahap ini, analisis dilakukan untuk mengetahui berapa besar perubahan yang 
harus dilakukan agar implementasi strategi bisa dilaksanakan dengan baik. Beberapa 
implementasi strategi hanya memerlukan sedikit perubahan terhadap organisasi. 
Analisis struktur organisasi perlu dilakukan karena pada perubahan yang 
dilakukan, struktur organisasi akan menjelaskan tentang bagaimana kebijakan akan 
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disusun dan juga menjelaskan tentang bagaimana sumberdaya akan dialokasikan. 
Analisis struktur organisasi harus mampu menjadi pendukung keberhasilan dalam 
implementasi strategi. Analisis budaya lembaga pendidikan mengacu kepada nilai 
yang ada di antara orang-orang di dalam kelompok serta memiliki tendensi atau 
kecenderungan untuk tetap ada meskipun anggota-anggota kelompok berganti-ganti. 
Budaya mempresentasikan pola perilaku atau gaya dari lembaga pendidikan di mana 
pegawai baru akan terdorong untuk mengikuti apa yang dilakukan oleh pegawai-
pegawai lama. 
Menurut Kotter dan Heskett dalam bukunya Crown Dirgantoro budaya 
lembaga pendidikan memiliki pengaruh yang signifikan terhadap kinerja SDM untuk 
jangka panjang sehingga menjadi faktor yang menentukan keberhasilan atau 











                                                          
54
Crown Dirgantoro,”Manajemen Stratejik Konsep, Kasus, dan Implementasi”, (Jakarta : PT 


























 Gambar 4.5 
Judul  Penelitian 
Pemasaran 
Stratejik Sekolah 
Dasar Al Baitul 
Amien 02 Jember 
Fokus  Penelitian 
1.  Bagaimana SD Al 




2.  Bagaimana desain 
strategi pemasaran 









1.  Untuk 
mendeskripsikan 
proses SD Al 










dipilih oleh SD 






pemasaran SD Al 




 Teori SWOT J. David 
Hunger & Thomas L.W 
 Teori STP H.Kartajaya 
















Deskripsi Kerangka Konseptual  
Penelitian dengan judul pemasaran stratejik di SD AL Baitul Amien 02 
Jember yang mengangkat fokus 1) Bagaimana SD AL Baitul Amien 02 Jember 
menganalisa lingkungan internal dan eksternalnya, 2) Bagaimana desain strategi 
pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember , dan 3) Bagaimana implimentasi  strategi 
pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember. 
 Penelitian ini memiliki tujuan  untuk 1) mendeskripsikan proses SD AL 
Baitul Amien 02 Jember menganalisa lingkungan internal dan eksternalnya,  2) 
mendeskripsikan desain strategi pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember,  3) 
mendeskripsikan implementasi strategi pemasaran SD Al Baitul Amien 02 Jember. 
Untuk mencapai fokus dan tujuan penelitian digunakan kajian teori analisis 
SWOT, STP, dan Marketing mix. Pengumpulan data menggunakan wawancara, 
observasi, dan dokumen. Analisis data menggunakan teori Miles, Huberman, dan 
Saldana. 
Setelah mengumpulkan dan menganalisis data diperoleh temuan akhir sebuah 
penelitian yg berimplikasi praktis dan teoritis. Implikasi praktis untuk merealisasikan 
tujuan penelitian dan meningkatkan pelaksanaan pemasaran stratejik di SD AL Baitul 
Amien 02 Jember, sedangkan implikasi teoritis untuk mengembangkan atau 















A. Pendekatan dan Jenis Penelitian 
Penelitian ini menggunakan penelitian kualitatif deskriptif yang bertujuan 
untuk memahami suatu fenomena yang sedang terjadi yang diamati dan 
ditemukan oleh peneliti. Dalam pembahasan ini digunakan metode yang bersifat 
deskriptif analisis yaitu metode yang bertujuan untuk menggambarkan atau 
menjelaskan masalah yang sedang terjadi dengan cara mengumpulkan dan 
menganalisis data secara objektif.  
 
B. Lokasi Penelitian  
Penelitian ini dilaksanakan di SD Al Baitul Amien 02 Jember yang 
beralamat di jalan Imam Bonjol No. 45A Kaliwates Kidul, Kecamatan Kaliwates 
Kabupaten Jember Jawa Timur. Alasan peneliti memilih lokasi ini sebagai subjek 
penelitian karena lembaga ini adalah lembaga pendidikan Islam yang dikenal 
masyarakat Jember sebagai lembaga pendidikan Islam yang bermutu. 
Kedisiplinan siswa dan guru yang sangat tinggi, serta berbagai prestasi yang 
diraih diberbagai bidang sehingga membuat lembaga ini dikenal oleh banyak 
orang tidak hanya di wilayah Kabupaten Jember dan sekitarnya tetapi wilayah 
Propinsi Jawa Timur pun banyak yang mengetahui sekolah ini.1 
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Kendati lembaga ini sebagai sekolah baru di Kecamatan Kaliwates, sederet 
prestasi telah SD Al Baitul Amien 02 Jember raih, baik lomba-lomba tingkat regional 
maupun tingkat nasional. Hal inilah yang menjadi nama sekolah ini semakin dikenal 
dan diketahui oleh masyarakat sehingga memicu pengembangan baik dari sisi 




C. Kehadiran Peneliti  
Kehadiran peneliti agar tidak menimbulkan kecurigaan maka perlu 
memberitahukan identitas dan status peneliti kepada informan. Kehadiran peneliti 
sangat diperlukan karena peneliti sebagai instrumen penelitian. Peneliti bertindak 
sebagai perencana, pelaksana, pengumpul data, penganalisis, dan sebagai pelapor 
penelitian. 
 
D. Subjek Penelitian 
Subjek penelitian dilakukan secara purposive yaitu teknik pengambilan 
sampel sumber data dengan pertimbangan khusus dengan harapan narasumber 
dapat memberi informasi yang sesuai dengan kebutuhan penelitian sehingga 
memudahkan peneliti untuk menjelajahi objek/situasi sosial yang diteliti. Adapun 
informan dalam penelitian ini adalah : 
1. Ketua Yayasan  
Ketua yayasan Al Baitul Amien Jember, yaitu Drs. K.H Muhammad 
Hasien, M.Pd.I. Alasan sebagai informan karena lembaga swasta yang di 
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bawah naungan yayasan, kebijakan dalam pengambilan keputusan 
dipengaruhi oleh ketua yayasan. 
2. Direktur Lembaga Pendidikan Al Baitul Amien (LPA) 
Direktur Lembaga Pendidikan Al Baitul Amien Jember, yaitu Drs. H. 
Misrawi, M.M. Alasan sebagai informan karena bidang pendidikan 
semua unit sekolah di yayasan ini diawasi oleh LPA.  
3. Kepala Sekolah 
Kepala SD Al Baitul Amien 02 Jember, yaitu H. Muzakki Hidayat, M.M. 
Alasan sebagai informan penelitian karena beliau pembuat kebijakan 
semua kegiatan sekolah. 
4. Wakil Kepala (WaKa) Humas 
Pejabat Wakil Kepala Humas yaitu Mochammad Rois, S.Pd. Alasan 
sebagai informan penelitian karena tugas Humas berhubungan langsung 
dengan masyarakat sehingga dimungkinkan program pemasaran sekolah 
adalah salah satu program kerjanya. 
5. Wakil Kepala Kurikulum 
Pejabat Wakil Kepala kurikulum yaitu Suhendro Purwanto, S.Pd. Alasan 
sebagai informan penelitian karena program kurikulum sekolah ada pada 
bidang ini. 
6. Wakil Kepala Kesiswaan 
Pejabat Wakil Kepala kesiswaan yaitu Lira Fajarwati, S.Pd. Alasan 




bidang ini dan salah satu dari programnya adalah Penerimaan Siswa Baru 
(PSB). 
7. Kepala TU 
Pejabat kepala TU yaitu Kusnandiono, S.Pd. Alasan sebagai informan 
penelitian karena TU berhubungan langsung dengan administrasi dan 
dokumen sekolah. 
8. Kepala Cleaning Service 
Pejabat kepala cleaning service yaitu Wafir. Alasan sebagai informan 
penelitian karena salah satu keunggulan sekolah adalah bagaimana 
sekolah tersebut menjaga kebersihan lingkungan sekolah dan tata ruang. 
9. Kepala Catering 
Pejabat kepala catering yaitu Lidya Yustika. Alasan sebagai informan  
penelitian karena makan siang adalah salah satu fasilitas dari sekolah 
10. Pendiri lembaga bimbingan belajar “Phytagoras” Jember 
Pendiri sekaligus pemilik lembaga bimbingan belajar ini yaitu Ari 
Kuniawan, M.Pd. Alasan sebagai informan penelitian karena beliau 
adalah salah satu aktivis penyelenggara lomba dari kabupaten Jember 
sehingga diharapkan mampu memberi informasi tentang berbagai 
prestasi lomba yang ada di Jember.  
11. Guru SD Luqman Al Hakim Surabaya 
Guru SD Luqman Al Hakim Surabaya yaitu Imam Syafi’i, S.Si. Alasan 
sebagai informan penelitian karena beliau adalah salah satu aktivis 




mengikutsertakan siswanya dalam berbagai ajang perlombaan sehingga 
diharapkan mampu memberi informasi tentang berbagai prestasi lomba 
tingkat Jawa Timur atau bahkan tingkat nasional. 
12. Wali Murid SD Al Baitul Amien 
Salah satu wali murid SD Al Baitul Amien adalah Fitriasari, S.E. Alasan 
sebagai informan penelitian karena beliau menyekolahkan beberapa putra 
dan putrinya di SD Al Baitul Amien 02 Jember. 
 
E. Sumber Data 
Sumber data dalam penelitian ini berupa sumber data primer dan sekunder. 
1. Sumber Data Primer 
Sumber data primer merupakan sumber data yang berasal dari informan 
yang memahami tentang pemasaran sekolah melalui wawancara dan 
observasi terhadap aktivitas, tempat, dan lingkungan sekolah. 
2. Sumber Data Skunder 
Sumber data sekunder dalam penelitian ini merupakan sumber data 
pendukung yang meliputi studi kepustakaan, dokumen/arsip sekolah 
 
F. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data ini merupakan langkah penting dalam 
melakukan penelitian sehingga mendapatkan data yang valid. Pengumpulan data 
merupakan cara-cara dalam mengumpulkan, mengolah serta memperoleh data 
yang valid. Pada penelitian ini teknik pengumpulan data yang digunakan adalah 





1. Observasi  
Penelitian ini menggunakan tehnik observasi non partisipan. Dalam observasi 
ini peneliti ikut melakukan apa yang dilakukan oleh narasumber tetapi belum 
sepenuhnya lengkap, dengan pertimbangan bahwa: 
1) Peneliti dapat melakukan perekaman ketika ada informasi yang muncul  
2) Dapat mengamati kegiatan yang dikerjakan 
3) Mempermudah dalam pengumpulan data sehingga mendapatkan data yang 
cukup banyak 
4) Dapat dilakukan secara bebas serta tidak terikat dengan waktu. 
 
Sementara itu prosedur pelaksanaan teknik observasi non partisipan adalah 
sebagai berikut: 
1) Mengajukan peninjauan lokasi yang akan dijadikan penelitian 
2) Menyusun pedoman observasi dengan menyesuaikan masalah yang akan 
dijadikan fokus 
3) Melakukan observasi pada lokasi penelitian 
a. Observasi implementasi strategi pemasaran, dalam hal ini peneliti 
mengamati kegiatan siswa selama pembelajaran di sekolah (bagaimana 
sambutan pagi saat siswa masuk, bagaimana proses dan media 
pembelajaran saat KBM, bagaimana pelayanan makan siang di sekolah, 






b.  Observasi kegiatan Penerimaan Siswa Baru (PSB) 
 Kegiatan PSB adalah salah satu implementasi pemasaran lembaga, 
peneliti mengamati bagaimana proses PSB, siapa panitianya, dan 
bagaimana prosedurnya. 
4) Mengumpulkan dan menganalisis data hasil observasi. 
 
2. Wawancara  
Penelitian ini menggunakan teknik wawancara semiterstruktur dengan 
tujuan untuk menggali informan secara lebih terbuka, di mana pihak informan 
diminta pendapat, dan ide-idenya tentang proses SD Al BaitulAmien 02 
Jember menganalisa lingkungan internal dan eksternalnya, mendesain strategi 
pemasaran sekolah, dan mengimplementasikan strategi pemasaran. Dalam 
melakukan wawancara, peneliti perlu mendengarkan secara seksama dan 
mencatat apa yang dikemukakan oleh informan. 
Langkah-langkah sebelum wawancara yaitu peneliti menyiapkan 
pedoman wawancara tentang fokus penelitian sesuai dengan informan yang 
akan diwawancarai, kemudian saat proses wawancara berlangsung peneliti 
dapat mengembangkan atau menambahkan pertanyaan sesuai dengan 
kebutuhan. Hasil wawancara terhadap masing-masing subjek terteliti dicatat agar 
tidak lupa atau bahkan hilang. Karena wawancara yang dilakukan adalah 
wawancara terbuka dan semi terstruktur, maka peneliti perlu membuat rangkuman 




langsung menggunakan telephon seluler android kemudian dipilah berdasarkan 
subjeknya dan disajikan dalam bentuk tulisan serta disimpan dalam flash disk. 
 
3. Dokumen 
Dokumen merupakan catatan peristiwa yang sudah berlalu. Pada tahapan 
ini, peneliti mengkaji serta mempelajari data-data yang terkait pada instansi 
penelitian seperti arsip dari kegiatan saat menentukan letak/lokasi 
pembangunan lembaga pendidikan. Berikutnya dokumen tentang laporan 
kegiatan PSB, serta dokumen lain yang berkaitan dengan kegiatan pemasaran 
yang ada di SD Al Baitul Amien 02 Jember.  
 
G.  Analisis Data 
Analisis data dilakukan pada saat pengumpulan data berlangsung dan 
setelah selesai pengumpulan data dalam periode tertentu. Miles, Huberman, dan 
Saldana mengemukakan bahwa aktivitas dalam analisis  data kualitatif dilakukan 
secara interaktif dan berlangsung secara terus menerus sampai tuntas, sehingga 
datanya sudah jenuh. Aktivitas dalam analisis data yaitu data condensation, data 
display, dan conclusion drawing/verification.3 
1. Kondensasi Data (Data Condensation) 
Kondesasi data adalah proses pemilihan, pemusatan perhatian, 
penyederhanaan, pengabstrakan dan transformasi data/atau yang muncul pada 
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seluruh korpus (badan) catatan-catatan tertulis di lapangan atau transkrip 
wawancara, dan bahan-bahan empiris lainnya.  
Data condentation occurs countinuosly thought the life of any 
qualitatively oriented project. Even before the data are actually 
collected, anticipatory data condentation is accuring as the reseacher 
decides (often without full awarness) which conceptual framework, which 
cases as data collection process, further episodes of data condentation 
occur writing summaries, coding, developing, themes, generating, 
catagories, and writing analityc memos.
4
 Kondensasi data secara 
berkesinambungan dalam kehidupan selama berorientasi pada beberapa 
proyek atau penelitian kualitatif bahkan sebelum data sebelumnya 
dikumpulkan, antisipasi kondensasi data sebagai seorang peneliti tidak 
sadar sering menarik kesimpulan berupa kerangka kerja konseptual, 
kasus, pertanyaan penelitian, dan pengumpulan data yang dianggap 
mendekati untuk dipilih. Sebagai hasil pengumpulan data, lebih lanjut 
kondensasi data terjadi: menulis ringkasan, pengkodean, 
mengembangkan kategori, menghasilkan kategori, dan penulisan memo 
analisis. 
 
Pada proses kondensasi data peneliti memfokuskan pada 
pengelompokan/pemilahan, menyeleksi, memfokuskan, dan menyederhanakan 
data tentang analisis lingkungan internal dan eksternal sekolah, desain strategi 
pemasaran, dan implementasi strategi pemasaran SD Al Baitul Amien 02 
Jember. 
2. Penyajian Data (Data Display) 
Penyajian data adalah proses untuk memudahkan dalam melakukan analisis data 
dan menarik kesimpulan. Proses ini dilakukan dengan cara membuat matrik, 
diagram, dan bagan sehingga peneliti dapat menentukan semua data yang 
ditemukan dengan lebih sistematis agar penyampaian hasil temuan pada penelitian 
ini mudah dipahami oleh pembaca. 
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3. Penarikan Kesimpulan (Conclusion Drawing/verification) 
Penarikan kesimpulan dilakukan terhadap temuan penelitian mulai dari peneliti 
memasuki lokasi penelitian, selama proses pengumpulan data hingga pada tahapan 
akhir penelitian sehingga didpatkan sebuah kesimpulan yang bersifat menyeluruh. 












Komponen dalam analisis data (interactive model) 
 
H. Keabsahan Data 
Keabsahan data merupakan suatu langkah untuk mengurangi kesalahan 
dalam proses perolehan data penelitian yang tentunya akan berdampak pada hasil 
akhir dalam sebuah penelitian. 
Dalam proses pengecekan keabsahan data peneliti melakukan uji 
kredibilitas data dengan dengan tujuan agar informasi yang diperoleh dalam 











Uji kredibilitas yang digunakan peneliti untuk mendukung dan 
memperoleh keabsahan data sebagai berikut: 
1) Triangulasi sumber, yang dilakukan untuk menguji kredibilitas data dengan 
membandingkan dan mengecek data yang telah diperoleh melalui 
informan/sumber informasi dalam waktu yang berbeda. 
2) Triangulasi teknik, dalam hal ini peneliti mengkroscek hasil data yang 
diperoleh dari hasil wawancara dicocokkan dengan hasil observasi dan 
dikuatkan dengan dokumen  hasil wawancara dari informan satu dengan yang 
lainnya. Trianggulasi ini di fokuskan pada kesesuaian antara data dan metode 
yang telah digunakan. 
 
I. Tahapan-tahapan penelitian  
Tahapan-tahapan penelitian yang dilakukan disajikan dalam tabel berikut ini: 
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PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Kegiatan wawancara ini merupakan wawancara semi terstruktur sehingga 
peneliti lebih fleksibel dalam menggali data dengan mengajukan berbagai pertanyaan 
kepada informan.Kegiatan ini dilakukan untuk mendapatkan data dalam rangka 
menjawab fokus penelitian. Berikut adalah pedoman wawancara yang peneliti 
gunakan: 
 
A. Analisis Lingkungan SD Al Baitul Amien 02 Jember 
1. Menentukan lokasi lembaga  
2. Alasan mendirikan SD Al Baitul Amien 02 Jember 
3. Menyiapkan dana untuk pembelian lahan dan pembangunan gedung 
4. Analisis lingkungan makro 
a. Analisis ekonomi 
b. Daya beli masyarakat 
5. Menentukan kekuatan lembaga 
6. Menentukan kelemahan lembaga 
7. Cara memanfaatkan kekuatan dan menutupi kekurangan lembaga untuk meraih 
peluang di masa depan 
8.  Cara memanfaatkan kekuatan dan menutupi kekurangan lembaga untuk 
menghindari ancaman yang mungkin terjadi 





B. Desain Strategi Pemasaran 
1. Menetukan segmentasi pasar (mengidentifikasi pengguna jasa pendidikan) 
2. Menetukan target pasar (memilih satu atau lebih untuk segmen sasaran)  
3. Penetapan posisi pasar (penentuan program unggulan sekolah) 
 
C. Implementasi Strategi Pemasaran 
1. Produk unggulan lembaga yang dikembangkan 
2. Biaya pendidikan dan program beasiswa 
3. Lokasi lembaga yang mudah diakses oleh semua wali murid dan masyarakat  
4. Kegiatan promosi lembaga kepada masyarakat 
5. Prosedur rekrutmen pendidik dan tenaga kependidikan 
6. Penyiapan berbagai sarana sekolah misalnya perlengkapan UKS, 
perpustakaaan, masjid, toilet, dan beberapa tempat lain 














PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Kegiatan observasi merupakan kegiatan yang dilakukan peneliti dalam 
rangka mengkroscek hasil wawancara dengan keberadaan berbagai dokumen dan 
realita sarana dan prasarana yang telah disiapkan oleh lembaga.Kegiatan ini 
dilakukan untuk mendapatkan data dalam rangka menjawab fokus penelitian yang 
ketiga. Berikut adalah pedoman observasi yang peneliti gunakan: 
 
A. Implementasi Strategi Pemasaran 
1. Observasi terhadap Produk unggulan lembaga yang dikembangkan dengan 
melihat dokumen kurikulum dan berbagai dokumen ekstra kurikuler 
2. Observasi terhadap besarnya biaya pendidikan dengan memperhatikan rincian 
data yang dimuat pada majalah PPDB 
3. Observasi terhadap lokasi lembaga yang mudah diakses oleh semua wali murid 
dan masyarakat  
4. Observasi terhadap kegiatan promosi lembaga yang telah dilakukan  
5. Observasi tentang cara rekrutmen pendidik dan tenaga kependidikan melalui 
dokumen arsip kepegawaian 
6. Observasi terhadap Penyiapan berbagai sarana dan prasarana sekolah yang 
digunakan untuk proses kegiatan belajar.. 
7. Observasi terhadap Proses pelayanan lembaga terhadap pengguna jasa 






PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 01 
Narasumber  : Drs. K.H Muhammad Hasien, M.Pd.I. 
Jabatan  : Ketua Yayasan Masjid Jami’ Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Selasa, 21 April 2020 
Tempat  : Kantor Yayasan Masjid Jami’ Al Baitul Amien Jember, 
 
No Peneliti Informan 
1. Bagaimana sejarah 
pendirian SD Al 
Baitul Amien 02 
Jember? 
 
Letkol Abdul Hadi menjabat sebagai Bupati Jember 
selama dua periode yaitu tahun 1968 – 1979. Saat 
masa jabatannya, beliau melihat kondisi masjid Jami’ 
sulit dikembangkan padahal populasi penduduk 
Jember semakin meningkat sehingga masjid jami’ di 
pusat kota tidak bisa menampung sebagian besar 
masyarakat, akhirnya beliau bersilaturrahmi kepada 
Kyai Ahmad Shidiq dan Kyai jauhari Kencong serta 
bersama dengan tokoh ulama lain mendiskusikan 
tentang masalah pendirian masjid baru. Hasil dari 
musyawarah itu menghasilkan keputusan bahwa akan 
didirikan masjid baru yang letaknya berseberangan 
dengan masjid lama yang saat ini digunakan sebagai 
SD AL Baitul Amien Jember. Masjid Jami’ Al Baitul 
Amien Jember ini dulunya adalah kantor kawedanan 
Jember. Pembangunan masjid jami akan ditanggung 
bersama masyarakat Jember dari hasil panen mereka. 
Dibangunnya SD Al Baitul Amien 02 Jember 
merupakan konsistensi yayasan masjid Jami’ Al 
Baitul Amien Jember dalam rangka 
mengembangakan visi dakwah Islam dan pendidikan 
yang komprehensif. 
2. Apa alasan yayasan 
mendirikan SD Al 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Dari tahun ke tahun jumlah siswa yang mendaftar 
semakin banyak sehingga tidak mencukupi jika 
lembaga SD hanya di SD Al Baitul Amien saja, 




 Jember guna memfasilitasi kebutuhan masyarakat 
akan pendidikan Islam yang komprehensif. 
3. Dari mana dana 
untuk mendirikan SD 
Al baitul Amien 02 
Jember? 
 
Dana yang digunakan untuk membangun SD Al 
Baitu Amien 02 Jember adalah merupakan dana 
pinjaman dari Bank Muamalat, sehingga kami bisa 
mengangsur biaya pendirian lembaga pendidikan itu 
dari uang masuk siswa.  
4. Mengapa yayasan 
memilih lokasi di 
Kaliwates? 
Adakah peluang SD 
AL Baitul Amien 02 
Jember berkaitan 
dengan lokasi ini? 
 
Kami pihak yayasan membeli tanah sesuai dengan 
kemampuan finansial yayasan, Alhamdulillah dapat 
tanah di Jl. Imam Bonjol Kecamatan Kaliwates itu. 
Kebetulan lokasinya strategis karena di daerah itu 
juga dekat dengan lembaga sekolah yang lain yaitu 
MAN 1 Jember. Jadi kemungkinan masyarakat yang 
berada di wilayah barat (Mangli dan sekitarnya, 
misalnya putra putri dosen IAIN Jember bisa masuk 
ke SD Al baitul Amien 02 Jember tanpa harus ke SD 
Al Baitul Amien yang sekolah induk. 
5. Adakah peluang lain 
bagi yayasan Al 
Baitul Amien saat 
ini? 
Yayasan Masjid Al Baitul Amien Jember sedang 
memproses umat yang secara ideologis ahlus sunnah 
wal jamaah, sehingga mengupayakan agar 
masyarakat yang ingin menitipkan putra-putrinya 
sekolah disini tidak sampai tertolak. Makanya kami 
berencana untuk membangun SD Al Baitul Amien 03 
Jember yang insyaallah letaknya di Sumbersari 
(wilayah kota Jember bagian timur). 
6. Bagaimana cara 
yayasan Al baitul 
Amien untuk 
menghadapi ancaman 
di masa depan? 
Ancaman bagi sekolah ini adalah sekolah lain yang 
memberikan biaya pendidikan lebih murah 
sehingga bisa dijangkau oleh semua lapisan 
masyarakat dan bahkan adanya kebijakan dari 
pemerintah yaitu adanya pendidikan gratis. Melihat 
fenomena seperti itu yayasan tidak tinggal diam, 
untuk mengatasi semua itu yayasan melakukan 
wawancara langsung pada saat PPDB dengan calon 
wali murid baru. Semua calon wali murid yakin 
dengan pilihan mereka bahwa SD Al Baitul Amien 
02 Jember adalah sekolah pilihan yang tidak 
diragukan lagi mutu dan kualitasnya. Dari kejadian 
inilah pimpinan yayasan sangat optimis bahwa 
sekolah ini sudah teruji keberadaanya meskipun 
harus menghadapi kompetitor dengan pendidikan 
gratis. 





Ketua yayasan masjid jami’ Al Baitul Amien 
Jember dan tim struktural yayasan melakukan 
proses perekrutan pendidik dan tenaga 
kependidikan dengan penyeleksian yang sangat 




lembaga ini adalah benar-benar orang-orang yang 
siap berjihad demi kemajuan pendidikan Islam. 
8. Apa saja tahapan-
tahapan dalam seleksi 
calon pegawai? 
Tahapan dalam seleksi calon pegawai yaitu: 
1) Tahap pertama adalah seleksi berkas kualifikasi 
pendidikan calon SDM. 
2) Setelah seleksi berkas dinyatakan lulus maka 
akan masuk dalam tahap berikutnya yaitu tes 
tulis materi TPA, pengetahuan umum, 
pengetahuan keislaman dan keterampilan dalam 
mengoperasikan komputer program microsoft 
excel, word, dan power point. 
3) Tahap berikutnya adalah wawancara dengan 
ketua yayasan berkaitan dengan alasan 
masuk/bergabung dengan lembaga Al baitul 
Amien Jember 
4) Praktek kerja selama satu minggu, pada tahap ini 
calon SDM mengikuti beberapakali uji mikro 
teaching dan penanganan dalam pengelolaan 
kelas. 
5) Tahap akhir yaitu pengumuman untuk diterima 
atau tidak sebagai SDM yayasan masjid jami’ Al 




















PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 02 
Narasumber  : Drs. Didik Sudibwo, M.P 
Jabatan  : Skretaris Direktur Lembaga Pendidikan Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Rabu, 22 April 2020 
Tempat  : Kantor LPA (Yayasan Masjid Al Baitul Amien Jember) 
 
No Peneliti Informan 




Jami’ Al Baitul 
Amien Jember? 
Kami berencana untuk mengembangkan lembaga 
pendidikan SMA, tapi rupanya agak sulit untuk 
jenjang itu. Akhirnya kami struktural di yayasan 
bersepakat untuk membangun SD Al Baitul Amien 
03 yang letaknya di Kecamatan Sumbersari, wilayah 
timur Kota Jember. 
2. Segmen pasar yang 
seperti apa yang 
dibidik oleh yayasan 
masjid Al Baitul 
Amien Jember? 
Yayasan Masjid Al Baitul Amien jember itu namanya 
sudah dikenal oleh sebagian besar masyarakat jember 
karena yayasan ini sudah lama berdiri. Program 
pendidikan yang ditawarkan oleh yayasan juga 
mengikuti perkembangan zaman dan disesuaikan 
dengan kebutuhan siswa, jadi masyarakat/wali murid 
yang datang untuk mendaftarkan anaknya tidak ragu-
ragu lagi akan pendidikan yang diterima oleh putra 
putrinya. Mereka sudah tahu mutu dan kualitas 
pendidikan yang ada disini jadi meskipun biaya 
pendidikan yang relatif mahal untuk kalangan 
tertentu, hal ini tidak menjadi penghambat 
perkembangan pendidikan yang diselenggarakan oleh 
yayasan masjid Al Baitul Amien Jember 
3. Bagaimana desain 
strategi pemasaran 
yang dilakukan oleh 
LPA? 
Saat menjelang waktu PPDB, LPA selalu membuat 
brosur PPDB, spanduk, dan banner tentang juknis 
PPDB sekitar bulan November – Desember setiap 
tahunnya. Selain itu pihak yayasan juga memberi 
informasi ini di sela shalat Jumat di masjid Al 




bahwa pendaftaran siswa baru segera dilaksanakan. 
Brosur disebarkan ke unit/lembaga sekolah agar 
masing-masing lembaga bisa langsung 
merealisasikan pelaksanaan PPDB 





Kami dari LPA menerima data dari sekolah 
beberapa siswa yang memang membutuhkan 
bantuan biaya pendidikan. Syarat dari penerima 
bantuan itu adalah siswa bisa dilihat kemajuan 
prestasinya sehingga hal tersebut bisa kami buat 
sebagai promosi lembaga. 
5. Bagaimana peran 
LPA dalam program 
pemasaran sekolah 
terutama saat agenda 
PPDB? 
Saat menjelang waktu PPDB, LPA selalu membuat 
brosur PPDB, majalah, spanduk, dan banner 
tentang juknis PPDB sekitar bulan November – 
Desember setiap tahunnya. Selain itu pihak yayasan 
juga memberi informasi ini di sela shalat Jumat di 
masjid Al Baitul Amien Jember agar masyarakat 
mengetahui bahwa pendaftaran siswa baru segera 
dilaksanakan. Brosur disebarkan ke unit/lembaga 
sekolah agar masing-masing lembaga bisa langsung 





















PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 03 
Narasumber  : H. Muzakki Hidayat, M.M. 
Jabatan  : Kepala Sekolah SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Kamis, 30 April 2020 
Tempat  : SD Al Baitul Amien 02 Jember 
 
No Peneliti Informan 
1. Apa latar belakang 
yayasan mendirikan 
SD Al Baitul Amien 
02 Jember 
“SD Al Baitul Amien 02 Jember adalah sekolah 
yang disetting fullday school yang berideologi 
ASWAJA. Sekolah ini awalnya dibangun untuk 
membantu wali murid yang sibuk (berkarier) 
sepanjang hari sehingga tidak memiliki banyak 
waktu di rumah untuk mendampingi putra-putri 
mereka. Melihat kondisi seperti ini yayasan masjid 
jami’ Al Baitul Amien Jember membangun SD Al 
Baitul Amien 02 Jember dengan gedung yang 
representatif supaya anak-anak terfasilitasi di 
sekolah dan yang tak kalah pentingnya adalah 
anak-anak memiliki fitrah Islami, santun, 
berakhlaq mulia, dan berprestasi. 
2. Apa kekuatan yang 
dimiliki oleh SD AL 
Baitul Amien 02 
Jember? 
SD Al Baitul Amien 02 jember juga memiliki guru 
dan karyawan yang profesional dan berakhlak 
mulia. Testimoni dan ekspektasi dari walimurid 
yang membuat sekolah ini berkembang dan yang 
tak kalah pentingnya adalah prestasi siswa yang 
unggul diberbagai bidang yang menambah semakin 
pesatnya kuantitas dan kualitas sekolah ini. 
3. Apa kelemahan yang 
dimiliki oleh SD AL 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Beberapa hal yang menjadi kelemahan SD Al 
Baitul Amien 02 Jember adalah membangun 
kekompakan antar guru dan karyawan, faktor ini 
adalah kunci utama dalam meraih kesuksesan 
lembaga. Selain faktor tersebut, yang menjadi 




keluar masuknya guru karena mereka berbondong-
bondong ikut tes CPNS. Hal ini bisa berdampak 
pada psikologi siswa yang ditinggalkan, 
terganggunya proses pembelajaran, ketidakpastian 
lembaga, serta akan menjadi catatan buruk bagi 
lembaga karena belum mampu mensejahterakan 
pendidik dan tenaga kependidikan. 
4. Apa peluang SD AL 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Saat penerimaan siswa baru ada tahap interiew 
terhadap calon wali murid, ketika saya tanya 
“Mengapa bapak/ibu memilih SD Al Baitul Amien 
02 Jember?, sebagian besar dari orang tua menjawab 
ingin menyekolahkan anaknya agar mereka bisa 
tumbuh menjadi generasi yang kuat, yang sholih dan 
sholihah, berakhlak mulia, dan bangga sebagai 
muslim. Rata- rata dari murid baru adalah yang 
sebelumnya sudah menyekolahkan putra sebelumnya 
di SD ini. 
5. Bagaimana strategi 
pemasaran SD Al 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Sekolah ini berkembang sangat cepat karena 
penilaian masyarakat dari mulut ke mulut, serta 
testimoni dari wali murid alumni siswa dan mereka 
menyekolahkan anak kedua atau anak ketiga 
sehingga stategi pemasaran tidak terlalu sulit. Banyak 
walimurid yang menyampaikan tentang harapan 
mereka menyekolahkan putra-putrinya di lembaga ini 
yaitu agar menjadi anak yang berakhlak mulia serta 
berprestasi yang bagus. 
6. Bagaimana target 
pasar sasaran SD Al 
Baitul Amien 02 
Jember? 
SD Al Baitul Amien 02 Jember berideologikan 
nahdliyin namun semua siswa boleh sekolah disini, 
ada juga kok putra/putri dari wali murid yang 
bercadar, program sekolah kami diperuntukkan 
bagi semua orang muslim. PPDB di sekolah kami 
sengaja kami awali yaitu bulan November – 
Desember agar saat tahun ajaran baru, anak-anak 
sudah siap seragam, buku, dan hal-hal yang 
berhubungan dengan kebutuhan sekolah. Secara 
ekonomi memang kebanyakan yang sekolah disini 
adalah wali murid yang berpenghasilan menengah 
ke atas namun ada juga beberapa wali murid yang 
pas-pasan secara ekonomi namun berkeinginan 
keras untuk sekolah disini karena ingin anaknya 
memiliki karakter islam yang kuat dan berprestasi. 
Bagi wali murid yang merasa kurang mampu 
dalam biaya pendidikan bisa mengajukan beasiswa 
ke sekolah. 
7. Bagaimana lembaga 
bisa  
SD Al Baitul Amien 02 Jember mempunyai brand 









lainnya, yaitu Full Day Schooldengan tujuan agar 
mencegah pengaruh negatif lingkungan, siswa 
mendapat ilmu agama dan umum secara 
komprehensif, serta sangat cocok bagi wali murid 
yang sibuk dengan pekerjaan mereka tetapi sangat 
peduli terhadap pendidikan dan perkembangan 
anaknya. 
7. Bagaimana pendapat 
bapak tentang 
kompetitor dengan 
sekolah lain yang 
memiliki visi yang 
hampir sama dengan 
sekolah ini? 
Persaingan di dalam mempromosikan sekolah itu 
sudah pasti ada dan persaingan juga terjadi sangat 
ketat, yang dilakukan oleh lembaga ini dalam 
mengatasi persaingan adalah dengan mengubah 
mindset kompetitor sekolah islam sebagai teman 
dan bahan untuk introspeksi diri serta untuk tetap 
menjaga kualitas yang dimiliki SD Al Baitul 
Amien 02 Jember dan terus mengikuti 
perkembangan yang ada agar sekolah ini tetap 
bertahan dan lebih maju dari tahun ke tahun. 




lain tersebut dan 
bagaimana 
solusinya? 
1) Membangun kekompakan antar pendidik dan 
tenaga kependidikan 
2) Kerjasama dengan wali kelas dan kurikulum 
untuk selalu evaluasi program dan proses 
kegiatan belajar mengajar. 
3) Membangun kepercayaan terhadap masyarakat 
dengan cara meningkatkan kualitas lulusan yang 
ada yaitu dengan memulai pembinaan pagi jam 
ke-0 bagi kelas VI dari bulan Juli (awal tahun 
ajaran) dengan prinsip “belajar ketika orang 
lain masih santai dan bangun ketika orang 
lain masih tidur”. 
4) Menjadikan pagi hari sebagai waktu barokah 
dengan membuat program pembiasaan pagi 
yaitu ibadah dan muamalah sebelum memulai 
pembelajaran. 
5) Meningkatkan pelayanan pendidikan dengan 
cara penggunaan perkembangan IT yaitu dengan 
memberi fasilitas LCD proyektor di setiap kelas 
dan pemasangan CCTV di setiap ruangan umum 
untuk melakukan pengawasan yang lebih efektif. 
 





Siswa yang berprestasi dan memang orang tuanya 
butuh bantuan biaya pendidikan akan kami ajukan 
ke yayasan melalui LPA. Setelah itu pihak LPA 
mengobservasi perkembangan prestasi siswa 
misalnya dalam bidang tahfidz, apakah anak ini ada 
perkembangan dalam belajarnya selama kurun 




perkembangan siswa bagus dan memang memenuhi 
syarat, kemudian kami memanggil orang tua siswa 
tersebut untuk menyampaikan tentang beasiswa 
yang diberikan kepada siswa tersebut. 
10. Apakah ada reward 
bagi guru? 
Prestasi guru saya lihat dari kehadiran ke sekolah, 
entah itu sakit atau ijin yang penting jika tidak 
masuk kerja berarti mengurangi prosentase 
kehadiran. Untuk membina siswa, dan kelengkapan 
administrasi pembelajaran menjadi penilaian dari 
wakil kepala kurikulum yang saat ini dipegang pak 
Hendro. 




saya sering sekali mengikutkan pendidik dan 
tenaga kependidikan untuk mengikuti pelatihan-
pelatihan, workshop, atau seminar agar mereka 
selalu mengupgrade diri dan mengembangkan 
wawasan. Training terakhir di semester ini yaitu 
bekerjasama dengan KPI (Kualita Pendidikan 






















PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 04 
Narasumber  : Mochammad Rois, S.Pd 
Jabatan  : Wakil Kepala Sarana dan Prasarana SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Jumat, 08 Mei 2020 
Tempat  : SD Al Baitul Amien 02 Jember 
No Peneliti Informan 
1. Bagaimana kondisi 
sarana dan prasarana 
SD AL Baitul Amien 
02 Jember? 
Sarana dan prasarana di SD Al Baitul Amien 02 
Jember bisa dikatakan sangat lengkap dan 
memadai. Setiap kelas terdapat satu buah AC, satu 
buah LCD proyektor, dan beberapa fasilitas lain 
yang sangat menunjang kegiatan belajar mengajar. 
Di setiap lantai terdapat kamar mandi sehingga 
memudahkan siswa untuk ke toilet.  
2. Bagaimana 
pemeliharaan semua 
sarana dan prasarana 
sekolah? 
Pemeliharaan infrastruktur di kelas menjadi 
tanggung jawab wali kelas untuk selalu 
mengingatkan akan pemakaian yang baik dan 
selalu berhati-hati agar inventaris sekolah bisa awet 
dan tahan lama 
3. Siapa yang menjadi 
tim work dengan 
kepala sarana dan 
prasarana? 
Wakil kepala sarana dan prasarana selalu bersinergi 
dengan tim cleaning service dalam hal kebersihan 
dan kenyamanan lingkungan sekolah agar semua 
warga sekolah merasa nyaman berada di 
lingkungan sekolah setiap hari mulai pagi hingga 
sore hari. 




Pentingnya sarana dan prasarana sekolah 
merupakan salah satu sumber pendukung demi 
menunjang proses belajar mengajar agar 
pengelolaan kelas dan tujuan sekolah bisa dicapai 





Kita selalu bersinergi dengan cleaning servise dan 
wali kelas dalam pemeliharaan sarana sekolah. jika 
terjadi kerusakan sarana tersebut saya 
mengalokasikan biaya pemeliharaan dari dana BOS 






PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 05 
Narasumber  : Suhendro Purwanto, S.Pd.  
Jabatan  : Wakil Kepala Kurikulum SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Minggu, 19 April 2020 
Tempat  : Kediaman Bapak Suhendro 
 
No Peneliti Informan 
1. Apa latar belakang 
yayasan mendirikan 
SD Al Baitul Amien 
02 Jember? 
SD Al Baitul Amien 02 Jember dibangun 2012 
karena sebelum itu dari tahun ke tahun banyak 
siswa yang daftar tetapi ruangan sekolah tidak 
mencukupi. Tidak perlu menunggu lama, pada 
tahun 2016 ijin operasional dari pemerintah sudah 
turun dan 2018 akreditasi pertama mendapat nilai 
A, waktu itu saya sendiri yang menjadi PLH karena 
bapak kepala sekolah saat itu tengah melaksanakan 
ibadah haji. 
2. Apa kekuatan yang 
dimiliki oleh SD AL 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Berbicara tentang kekuatan lembaga ini, kalau 
menurut saya kekuatan SD Al Baitul Amien 02 
Jember yaitu sumber daya manusia yang produktif 
karena sebagian besar masih berusia muda, lokasi 
sekolah yang strategis, lokasi yang luas, sekolah 
yang baru berdiri sehingga mudah menanamkan 
program baru, dan sekolah ini memberi rasa aman 
bagi wali murid karena mereka bisa mengantarkan 
putra-ptrinya hingga sampai ke depan kelas 
masing-masing. 
3. Apa kelemahan yang 
dimiliki oleh SD AL 
Baitul Amien 02 
Jember? 
Akses jalan masuk ke sekolah hanya satu arah 
sehingga sering menyebabkan kemacetan, gedung 
hingga lantai tiga sehingga membutuhkan waktu 
lebih lama dalam pengontrolan setiap pagi, selain 
itu juga terdapat pemakaman umum yang berada di 
sebelah masjid, hal ini kadang-kadang membuat 
siswa jadi cerita horor”. Yang tak kalah pentingnya 





4. Apa program 
unggulan SD Al 
Baitul Amien 02 
Jember? 
SD Al Baitul Amien 02 Jember mempunyai 
program unggulan yaituFull Day Schooldengan 
tujuan agar mencegah pengaruh negatif lingkungan, 
siswa mendapat ilmu agama dan umum secara 
terpadu, sehingga pendidikan dan perkembangan 
anaknya bisa seimbang. 
5. Apakah ada reward 
bagi guru? 
Dalam rangka pemberian reward/penghargaan 
terhadap prestasi guru ada beberapa indikator yang 
menjadi penilaian sekolah yaitu absen/data presensi 
kehadiran kerja, prestasi membina siswa, dan 
kelengkapan administrasi pembelajaran (lengkap 
dan on time)”. Untuk data kehadiran kerja bisa 
dilihat dari data ceklock setiap hari, prestasi 
membina siswa dan kelengkapan serta ketepatan 
waktu dalam pengumpulan administrasi 
pembelajaran diserahkan kepada saya, kemudian 
saya koreksi administrasi tersebut jika ada yang 
kurang tepat maka akan saya kembalikan lagi 
kepada yang bersangkutan, setelah direvisi baru 
dikumpulkan lagi kepada saya, sehingga saya bisa 
memastikan bahwa masing-masing guru sudah 


















PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 06 
Narasumber  : Lira fajarwati, S.Pd 
Jabatan  : Wakil kepala Kesiswaan SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Rabu, 29 April 2020 
Tempat  : Kediaman ibu Lira Fajarwati, S.Pd. 
 
No Peneliti Informan 
1. Apa saja program 
ekstra kurikuler yang 
disiapkan oleh 
WaKa Kesiswaan? 
Kegiatan ekstrakurikuler di sekolah bertujuan untuk 
menggali minat bakat siswa dan untuk 
mengembangkan potensi siswa agar bisa optimal. 
Dengan begitu maka ketika ada event perlombaan 
sekolah bisa langsung mendelegasikan siswa 
tersebut tanpa harus repot mencari karena sudah 
sesuai dengan bidangnya. Jumlah ekstra kurikuler 
di SD Al Baitul Amien ada 24 macam secara 
detailnya nanti bisa di lihat pada dokumen 
kesiswaan. 
2. Siapa saja pengampu 
ekstra kurikuler 
sebanyak itu?  
Guru pengampu ekstra kurikuler diserahkan kepada 
guru dari luar SDM karena benar-benar untuk 
mendapatkan hasil yang maksimal kecuali kegiatan 
ekstra wajib pramuka yang masih melibatkan 
beberapa guru dari dalam (SDM) dengan syarat 
mereka memiliki kecakapan khusus di bidang 
pramuka yang dibuktikan dengan sertifikat KMD 
(Kursus Mahir Dasar) 
3. Pada hari apa saja 
ekstra kurikuler itu 
dilaksanakan? 
Ekstra kurikuler dilaksanakan setiap hari Jumat 
pukul 13.00 sampai pukul 15.30. Waktu dan tempat 
pelaksanaan ekstra sesuai dengan pengumuman 
yang telah disampaikan kepada siswa dan guru 
ekstra. 
4. Ekstra kurikuler apa 
yang paling banyak 
diminati oleh siswa? 
Ekstra kurikuler yang paling banyak diminati siswa 
adalah Taekwondo, tari, dan futsal. 
5. Bagaimana proses 
penjaringan terhadap 
pemilihan ekstra 
Proses penjaringan ekstra kurikuler terhadap siswa 
yaitu saya menyediakan formulir pilihan ekstra 




kurikuler? masing siswa hanya boleh memilih satu jenis ekstra 
saja. Jika mereka ingin pindah ekstra kurikuler 
harus menunggu saat sudah kenaikan kelas. 
6. Bagaimana peran 
kesiswaan dalam 
program PPDB? 
Brosur dari yayasan yang kami terima langsung 
kami sebarkan kepada wali murid, tak lupa brosur 
itu kami foto dan kami kirim ke semua wali kelas 
agar wali kelas memposting informasi PPDB itu di 
grup whatsapp kelas masing-masing, dengan begitu 
informasi PPDB cepat tersampaikan kepada banyak 
orang. kegiatan PPDB ini sangatlah singkat, kita 
biasanya membuka waktu PPDB hanya satu sampai 
dua minggu saja dan itupun kuota sudah terpenuhi. 
Sebenarnya selain cara di atas kami panitia PPDB 
masih ada satu program yang bertujuan jangka 
panjang yaitu untuk mengenalkan sekolah kami 
kepada masyarakat umum agar semakin banyak 
orang yang tahu, yaitu melewati program ABC (Al 
Baitul Amien Competition). Kegiatan ini adalah 
kegiatan lomba berbagai bidang yang ditujukan 
kepada semua siswa TK di Jember. Alhamdulillah 
dengan adanya program ini semakin banyak jumlah 

















PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 07 
Narasumber  : Kusnandiono, S.Pd 
Jabatan  : Kepala Tata Usaha SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Kamis, 30 April 2020 
Tempat  : SD Al Baitul Amien 02 Jember 
 
No Peneliti Informan 
1. Bagaimana 
pelayanan terhadap 
wali murid dalam 
pembayaran SPP? 
Wali murid disarankan untuk membayar SPP di 
bank mengunakan Virtual Account (VA) antara 
tanggal 1 – 10  tiap bulannya agar mempermudah 
dalam transaksi. Namun, ada juga petugas TU yang 
melayani wali murid yang ingin langsung 
membayar cash di sekolah karena tidak sempat ke 
bank. Pelayanan terhadap wali murid yang ekstra 
inilah yang menjadi salah satu kemudahan bagi 
wali murid sehingga mereka merasa terlayani 
dengan baik.  
 
2. Berapa besar biaya 
SPP setiap 
bulannya? 
Untuk besaran biaya SPP tiap bulan untuk kelas 1 – 
3 Rp 700.000, kelas IV RP650.000, kelas V 
Rp600.000, dan  kelas VI 500.000. 
 
3. Bagaimana peran 
kepala TU dalam 
program pemasaran 
sekolah terutama 
saat agenda PPDB? 
Saya menerima brosur dan majalah dari LPA 
kemudian brosur dan majalah tersebut saya 
distribusikan kepada wali murid yang ingin 
mendaftarkan anaknya. Cara lain berkaitan dengan 
PPDB yaitu dengan membuat pengumuman lewat 
grup whatsapp kemudian saya teruskan kepada para 
wali kelas dengan intruksi supaya wali kelas 
meneruskan informasi PPDB tersebut dalam grup 
whatsapp kelas masing-masing. 
 




Promosi kami dalam mencari siswa baru saat 
tahun-tahun awal berdiri lembaga ini kurang lebih 
tahun 2012 – 2016 yaitu dengan membagi siswa 




Baitul Amien 02. dengan begitu proses PPDB lebih 
mudah, akan tetapi saat tahun-tahun awal itu kita 
masih kurang dalam memenuhi jumlah kuota. Kami 
pun berpikir keras bagaimana caranya supaya 
lembaga ini dikenal banyak orang akhirnya kami 
membuat kegiatan ABC (Al Baitul Amien 
Competition) pada tahun 2014. Kegiatan ABC ini 
adalah ajang lomba untuk anak-anak TK se 
Kabupaten Jember.  Dengan program ini semakin 
banyak masyarakat yang mengetahui keberadaan 
sekolah ini dan tahun-tahun berikutnya siswa baru 
dari TK selain TK Al Baitul Amien juga semakin 
banyak. Bahkan yang paling mengejutkan adalah 
PPDB dua tahu terakhir ini kami hanya membuka 
waktu satu sampai dua minggu saja kuota sudah 
penuh. Jadi saat ini kami tidak begitu repot dalam 




PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 08 
Narasumber  : Muhammad Wafir 
Jabatan  : Koordinator Cleaning Service SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Rabu, 06 Mei 2020 
Tempat  : SD Al Baitul Amien 02 Jember 
 
No Peneliti Informan 
1. Berapa jumlah 
cleaning service 
yang bekerja di 
sekolah ini? 
Kami tim cleaning service ada 8 orang yang dibagi 
menjadi 2 shift yaitu shift pagi pukul 05.00 – 13.00 
dan shift siang pukul 10.00 – 18.00.  
2. Jika dilihat dari 
jadwal itu, ada 
beberapa jam waktu 
transisi, tujuannya 
untuk apa? 
Tiga jam waktu kami untuk koordinasi sebelum 
peralihan pekerjaan yang menjadi tanggung jawab 
kami agar segala sesuatu yang perlu disampaikan 
oleh cleaning service sift pagi bisa disampaikan 









Setiap orang bertanggung jawab akan kebersihan 6 
ruang kelas. Jadwal pembersihan ruangan tidak 
dirolling selama satu tahun ajaran untuk 
memudahkan dalam hal menjaga kualitas pekerjaan 
masing-masing orang. Kami saling mengingatkan 
jika ada pekerjaan yang kurang tepat agar di setiap 









PEMASARAN STRATEJIK  
SEKOLAH DASAR AL BAITUL AMIEN 02 JEMBER 
 
Informan : 09 
Narasumber  : Lidya Yustika 
Jabatan  : Koordinator Catering SD Al Baitul Amien Jember 
Hari/Tanggal  : Sabtu, 02 Mei 2020 
Tempat  : SD Al Baitul Amien 02 Jember 
 
No Peneliti Informan 
1. Berapa jumlah tim 
catering di sekolah 
ini? 
Saya bersama dengan tim sejumlah 4 orang 
menyiapkan makanan mulai jam 06.00 pagi hingga 
jam 10.30, kemudian makanan didistribusikan ke 
masing-masing kelas.  
 
2. Siapa yang 
menemani anak-anak 
makan siang? 
Saat ishoma anak-anak makan di kelas ditemani 
oleh wali kelas agar bisa dikontrol dengan baik. 




piring dan beberapa alat makan yang ada di kelas 
tadi ke dapur.  
 
3. Apakah ada ahli gizi 
dalam penyiapan 
menu makanan? 
Penyediaan menu makanan selama satu bulan 
sudah disiapkan oleh ahli gizi yang ditunjuk oleh 
yayasan, jadi saya tinggal belanja sesuai menu yang 
akan dimasak esok hari.  
 
4. Apakah ada layanan 
khusus bagi siswa 
yang alergi terhadap 
makanan tertentu? 
Setiap hari masaknya tidak hanya satu menu karena 
kami juga melayani anak-anak yang alergi terhadap 
makanan tertentu, jadi kami menyediakan menu 






Daftar Nama pendidik dan tenaga kependidikan 



























P Guru Kelas 
















P Guru Kelas 






L Guru Penjas 







P Guru Kelas 
Banyuwangi, 


























P Guru PAI 






















P Guru Kelas 









Jember, 17 -1- 
1991 
SMK 









































23 M. Wafir L 
Koordinator 
Kebersihan 










Jember, 6 - 9 -
1985 
S1 
25 Masruro, S.Pd.I P 
Guru Al 
Qur'an 




Ervin Eko Jayanti, 
S.Pd 
P Guru Kelas 







P Guru Kelas 






P Guru Kelas 
Jember, 3 Juni 
1991 
S1 PGSD 
29 Wiji Rahayu, S.Pd P Guru Kelas 






P Guru Kelas 




Novita Eka Dewi 
S.Pd 
P Guru Kelas 
Jember, 06 – 



















































L Guru (TIK) 
Bondowoso, 









39 Saiful Bahri L Kebersihan 
Jember, 6 Juni 
1995 
SMK 
40 Ahmad Novanto L Kebersihan 
Jember, 01 – 
11 - 1992 
SMK 
41 Andre Irawan L Kebersihan 











M. Rizal Bagus 
Firmansyah, S.Pd. 



















Dimas Riko Dwi 
Firmansyah, S.Pd 



















































































































Jember, 2 Juli 
1992 
S1 





















































68 Izza Afkarina P 
Guru Al 
Qur'an 


















Jember, 21 – 2 
- 1989 
S1 






















74 Suryadi L Satpam 






75 Jatimun L Waker 
Jember, 08 -12 
- 1957 
SD 
76 Momon Budiarto L Waker 







P Guru Kelas 
Jember, 1 – 2-
1997 
S1 
78 Muksin, S.Pd L Guru PAI 













P Guru Kelas 
Jember, 08 – 2 
- 1997 
 S1 
Jumlah Laki-laki 36    





DATA PRESTASI  
SD AL BAITUL AMIEN 02 (Full Day School) JEMBER 
 








1 Kompetisi Matematika 
Nalaria Realistik (KMNR) 
III Nasional 
di Bogor 
2014 M Fakhruddin Firdausy I B Suhendro 
Purwanto, S.Pd 
2 Kompetisi Matematika 
Nalaria Realistik (KMNR) 
I Nasional 
di Bogor 
2015 Ghannam Muhammad 
Az Zubair 
I C Nuraini, S.Pd 
3 Lomba Baca Puisi III Kab. Jember 2016 Raihana Adibah V B Sunarmie, SPd 




2016 1. Naila Zakiatin Nufus 
2. Ahmad Ibran 
Ramadani 
3. Adit Arya Maulana 
4. M. Zuhair Aurel El 
Farid 
5. Raihana Adibah 
IV Lyan Sundariyah, 
S.Pd 
5 Lomba Tartil II Kec. 
Kaliwates 
2016 Nabilatul Fauziyah V B Moh. Rois 
6 Lomba Pildacil KKG PAI I Kec. 
Kaliwates 
2016 Maila Sofia Devi IV B Siti Mukjizah, 
S.Pd.I 
7 Musabaqoh Hifdzil Quran I Kec. 
Kaliwates 
2016 Ahmad Ilhaq Aditiya V A Didit Ghozali 
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8 Lomba Ratu Kebaya II Kab. 
Jember 
2016 Meisya Jihan Kalista IV B Hermawan* 
9 Lomba Sains I Kab. 
Jember 
2016 Ghannam Muhammad 
Az Zubair 
III B Suhendro 
Purwanto, S.Pd 
10 Lomba Matematika III Kab. 
Jember 
2016 Ghannam Muhammad 
Az Zubair 
III B Suhendro 
Purwanto, S.Pd 
11 Musabaqah Tartilul Qur’an 
Bahana Muharram  Masjid 
Jamik Al Baitul Amien Jember 
III Kab. Jember 2016 Toha Hasan Al Alwan V B Moh. Rais 




2016 Ahmad Ibran Ramadany IV B Fathur Rozi, S.Pd.I 
13 Lomba Baca Puisi Islami I Kab. 
Jember 
2017 Raihana Adibah V B Sunarmie, S.Pd 
14 Lomba Pildacil KKG PAI IV Kab. 
Jember 
2017 Maila Sofia Devi IV B Siti Mukjizah, 
S.Pd.I 
15 Kompetisi Matematika 
Nalaria Realistik (KMNR) 
IV Nasional 
di Bogor 
2017 Rafa Agung Fristza 
Rasendria 
II A Nuraini, S.Pd 
16 Kompetisi Matematika 
Nalaria Realistik (KMNR) 
II Nasional 
di Bogor 
2017 Ghannam Muhammad 
Az Zubair 
III B Suhendro 
Purwanto, S.Pd 
17 Lomba Puisi Islami di SMP Al 
Qodiri Jember 
IV Kab. Jember 2017 Hana Febri Lailatuz 
Zahra 
V A Sunarmie, S.Pd 









19 Top Moeslem Model I Kab. 
Bondowoso 
2017 Meisya Jihan Kalista IV B  Hermawan* 
 






Abdullah Ghauts As 
Siroji 
I A  Ervin Eko Jayanti, 
S.Pd 




2018 Abdullah Ghauts As 
Siroji 
IIA Elinda Eka W. 
S.Pd 




2018 Ghannam Muhammad 
Az Zubair 
IVA Friska Ayu Husnul 
N., S.Pd 




2018 Reagan Rafif Putra Dewa IC Elinda Eka W. 
S.Pd 




2018 Hanifa Aulia Rasyiddah IC Elinda Eka W. 
S.Pd 




2018 Shafira Azkiya Labiba IIIA Mariana Afnany, 
S.Pd 




2018 Qonita Herdin Hanania IB Elinda Eka W. 
S.Pd 





















Rayhana Adiba VIB Anita Adi 
Susilowati, M.Pd 






Alifah Rahmania Roifat VC Fathur Rozi, S.Pd.I 






Ahmad Ibran Ramadhani VB Fathur Rozi, S.Pd.I 








IVC Hasan Basri, S.Pd.I 
32 HIMSO 
(Hidayatullah Mathematic And 







IVA Nuraini, S.Pd 
33 LIMSO III Propinsi 22 April Muhammad Adelio IIB Friska, S.Pd 
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(Limas Mathematic And 
Science Olympiad) 
Jawa Timur 2018 Darpa Islam 
34 HIMSO 
 (Hidayatullah Mathematic 
And Science Olympiad II) 




IIB Friska, S.Pd 









VI B Wardatil Hasanah, 
S.Pd 
36 LOMBA PIDATO BHS 
ARAB 
BAHANA MUHARRAM 




RANGGA RAFI IV B Wardatil Hasanah, 
S.Pd 









VI C Wardatil Hasanah, 
S.Pd 
38 LOMBA TAHFIDUL 
QUR’AN 
SPASI 








III C Saiful Bahri 
39 LOMBA SMS  
(Sandi – Morse – Smapure) 
LOPSSTER VIPRAMUKA 
MADRASAH ALIYAH AL 
I KAB. 
JEMBER 
8 – 10 
NOVEMB
ER 2018 
1. Lovely Namara 
Mediana 










3. Nayfa Rahida 
Nugroho 
40 LOMBA FOTOGRAFI 
LOPSSTER VI (LOMBA 
PRAMUKA SD-MI- MTS 
TERAMPIL) MADRASAH 









VI C M. Rizal Bagus 
Firmansyah, S.Pd 





NIZHAM RIZQILLAH I D Maryana, S.Pd 





M. FIKRI AULIA I C Maryana, S.Pd 





M. ADELIO DARPA 3 C FriskaHusnulAyu 
N, S.Pd 







5 C Nuraini, S.Pd 










AULIA CARISSA IB Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 





ANANDA ADLI OKA IB Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 





HANIFA AULIA 2 C Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 





GALLAN ENDRA 2 B Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 





SABRINA AULIA 2C Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 





SHAFIRA AZKIYA 4 B EllindaEka, S.Pd 




M. FIKRI AULIA I C Maryana, S.Pd 
53. OLIMATE I JAWA 6 Januari NIZHAM RIZQILLAH I D Maryana, S.Pd 
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TIMUR 2019 




M. ADELIO 3 C Maryana, S.Pd 




M. FAYU ALVIN 3 C Maryana, S.Pd 






5C Maryana, S.Pd 




SHAFIRA AZKIYA 4B Ellinda, S.Pd 
58 GRND OPENING 
TRANSMART (BAHASA 
INGGRIS) 






5C Anita Adi 
Susilowati, M.Pd 
59 GRAND OPENING 
TRANSMART (SAINS) 






5C Anita Adi 
Susilowati, M.Pd 





Salwa Al Shahirah 
Wahyudi 
3A Fauzi,S.Pd 
61 MIPA/MISO KEC. 
KALIWATES 





















63 SAPTA LOMBA KEC, 






Itsbat Ali Zuhri 4C M. Rois, S.Pd.I 
64 SAPTA LOMBA KEC, 








Aisyah Nadifa Putri 4C Abdurahmad 
Wahid 
65 SAPTA LOMBA KEC, 
KALIWATES (MHQ PUTRA) 





Moch. Fayu Alvin Rizky 3C SaifulBahri 
66 SAPTA LOMBA KEC, 
KALIWATES (PILDACIL 
PUTRA) 







5A SofyanSauri, S.Pd 











68. SAPTA LOMBA KAB. 








Itsbat Ali Zuhri 4C M. Rois, S.Pd.I 
69. HIMSO (MTK) JUARA 1 NASIONAL 10 Maret 
2019 
NIZHAM RIZQILLAH 1D Maryana, S.Pd 
70. HIMSO (MTK) JUARA 2 NASIONAL 10 Maret 
2019 
M. FIKRI AULIA 1C Maryana, S.Pd 
71. HIMSO (IPA) JUARA 2 NASIONAL 10 Maret M. NAJIB ARZAQ 1A Ervin EkoJayanti, 
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2019 S.Pd 
72. HIMSO (IPA) JUARA 
HARAPAN 1 
NASIONAL 10 Maret 
2019 
SHAFIRA AZKIYA 4B Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 
73. KMNR  JUARA 2 NASIONAL 28 April 
2019 
M. ADELIO 3C Friska, S.Pd 
74. KMNR JUARA 
HARAPAN 1 
NASIONAL 28 April 
2019 
NIZHAM RIZQILLAH 1C Maryana, S.Pd 




SHAFIRA AZKIYA 4B Ervin EkoJayanti, 
S.Pd 






Sulthan Shaka 3A Elinda, S.Pd 






Aulia 2A Anita Adi, S.Pd 







Aulia 2A Anita Adi, S.Pd 








Aulia 2A Anita Adi, S.Pd 













M. AdelioDarpa Islam 4A Ellinda, S.Pd 
83. LOMBA Juara 1 KABUPATE 25 Agustus NizhamRizqillahTsaqif 2A Ellinda, S.Pd 
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M. FikriAulia 2B Ellinda, S.Pd 




Azzahra 5C Muslihati, S.Pd 

















Farah 5A Naeni, S.Pd 





NizhamRizqillahTsaqif 2A Ellinda, S.Pd 







AgninaRidhokaMurtado 1D Ellinda, S.Pd 










1D Ellinda, S.Pd 







Louise Priscilla Hidayat 1C Ellinda, S.Pd 
92. PHI (PAKET HARI ILMIAH) JuaraHarapan JAWA - 11 Queen Nabila 1C Ellinda, S.Pd 
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1 BALI September 
2019 
DiyasSukma 







M. AdelioDarpa Islam 4C Friska, S.Pd 
















M. FikriAulia 2B Ellinda, S.Pd 




M. FikriAulia 2B Ervin, S.Pd 
97. LombaAjangPrestasianakneger
i III (Sains) 
Juara I se-Jawa Bali 23Septemb
er 2019 
M. FikriAulia 2B Ervin, S.Pd 
98 LombaAjangPrestasianakneger
i III (Matematika) 
Juara I se-Jawa Bali 23Septemb
er 2019 
M. FikriAulia 2B Ellinda, S.Pd 
99.  LombaAjangPrestasianakneger
i III (Sains) 
Juara I  se-Jawa Bali 23Septemb
er 2019 
M. AdelioDarpa Islam 4C Ellinda, S.Pd 
100.  LombaAjangPrestasianakneger





M. AdelioDarpa Islam 4C Friska, S.Pd 








ShakiraAnindya 6A Suhendro, S.Pd 





103.  LombA OLIPA |(OLIMPIADE 
IPA) tahun 2020 
MedaliPerung
gu 





104. LombA OLIPA |(OLIMPIADE 
IPA) tahun 2020 
MedaliPerung
gu 
Kabupaten 1 Maret 
2020 
M. AdelioDarpaIslami 4C HaivaZulfaizah 
105. LombA OLIPA |(OLIMPIADE 
IPA) tahun 2020 
Medali Perak Kabupaten 1 Maret 
2020 
NizhamRizqillahTsaqif 2A Ervin EkoJayanti, 
S.Pd. 
106. LombaSepak Bola Bedadung 
CUP 2020 usia 10 tahundan 12 
tahun 
Harapan 1 Kabupaten 23 
Februari 
2020 
Tim Sepak Bola - Dimas Riko, S.Pd. 
107. LombaSepak Bola Bedadung 









3C Dimas Riko, S.Pd. 
108. Lomba HIMSO IV 2020 Medali Perak Provinsi 8Maret 
2020 
NizhamRizqillahTsaqif 2A Ellinda, S.Pd 




M. FikriAulia 2B Ellinda, S.Pd 




Elsa Kartika Putri 2B Ervin EkoJayanti, 
S.Pd. 




4A Friska, S.Pd 































Nama : Entin Rusmartiningsih 
NIM : 0849118025 
Tempat lahir : Banyuwangi 
Tanggal Lahir : 09 September 1983 
Alamat Rumah : Jl Kaca piring III RT 004 RW 027 Gebang Patarang Jember 
Email : entin.virgo@gmail.com 






YAYASAN MASJID JAMI' AL BAITUL AMIEN JEMBER 
SD AL·BAITUL AMIEN 02 ( FULL DAY SCHOOL ) 
. JEMBER 
NSS. : 10.2.05.24.11.011 
SURAT KETERANGAN 
No: 65-B/SD.ABA-02.FDS/JBR/SKJVI/2019 





: H. MUZAKKIHIDAYAT, S.Ag.,MM 
: Kepala Sekolah 
: SD Al Baitul Amien 02 (Full Day School) Jember 
: JI. Imam Bonjol 45 A Kaliwates - Jember 
Menerangkan bahwa nama di bawah ini : 
Nama 









: Manajemen Pendidikan Islam 
: IV (Empat) 
Bahwa yang bersangkutan telah Selesai melakukan penelitian di lembaga kami dengan judul 
penelitian "Pemasaran Stratejik SD Al Baitul Amien 02 Jember". 













JURNAL KEGIATAN PENELITIAN 
SEKOLAH DASAR AL BAITUL A.,.1\flEN 02 JEMB:ER 
Tanggal Kpgiatan Penelitian 
Penelitian 
9 April Observasi sekolah 
2020 
16 April Mengajukan surat penelitian yang ditujukan 
2020 kepada yayasan masjidjami' Al Baitul Amien 
Jember 
19 April Wawancara kepada wakil kepala kurikulum 
2020 tentang kurikulum dan analisis lingkungan 
internal clan ekstenal sekolah 
21 April Wawancara kepada ketua yayasan masjid jami' 
2020 Al Baitul Amien Jember tentang sejarah 
" 
berdirinya SD Al Baitul Amien 02 Jember, 
analisis lingkungan internal dan ekstenal sekolah, 
serta desain strategi pemasaran pendidikan. 
22 April Wawancara kepada ketua LP A (Lembaga 
2020 Pendidikan Al Baitul Amien Jember) tentang 
fungsi dan program kerja LPA/desain strategi 
pemasaran pendidikan Al Baitul Amien 
29 April Wawancar~ kepada wakil kepala kesiswr.an 
2020 tentang program kegiatan siswa dan program 
PPDB sekolah 
30 April Wawancara kepada kepala tata usaha tentang 
2020 program PPDB dan berbagai dokumen sekolah 
30 April Wawancara kepada kepala sekolah teµtang 
2020 sejarah berdirinya sekolah, analisis lingkungan 
internal dan ekstemal sekolah, berbagai program 
sekolah untuk siswa dan guru, dan desain 
pemasaran sekolah. 
02Mei Wawancara kepada kepala catering tentang 
2020 teknis penanganan makan siang di sekolah dan 
menu makan siang yang disediakan 











Wawfill_cara kepada kepala cleaning service 
tentang teknis dan pembagian kerja tim 
kebersihan sekolah 
Wa'Nancare kepada wakil kepala Humas tentang 
penyediaan sar&na dan prasarana sekolah serta 
strategi pemasaran sekolah dalam rangka 





KEMENTERIAN AGAMA REPUBLIK INDONESIA 
INSTITUT AGAMA ISLAM NEGERI JEMBER 
PASCASARJANA 
'AIN JEMBEF' 
JI. Mata ram No. 01 Mangli. Telp.(0331} 428104 Fax. (0331) 427005 KodePos: 68136 
Website:www.iain-jember.ac.id Email: pps.iainjbr@qmail.com 
SURAT KETERANGAN 
Nomor: B. 1625/In.20/2/PP.00.9/8/2020 
Yang bertanda tangan di bawah ini Direk:tur Pascasarjana Institut Agama Islam Negeri (IAIN) 
Jember dengan ini menerangkan bahwa telah dilakukan eek plagiasi terhadap naskah tesis: 
Nama Entin Rusmartiningsih 
NIM 0849118025 
Pro di Manajemen Pendidikan Islam 
Jenjang Magister (S2) 
dengan hasil sebagai berikut: 
BAB ORIGINAL MINIMAL ORIGINAL 
Bab I (Pendahuluan) 76 % 70% 
Bab II (Kajian Pustaka) 77 % 70% 
Bab III (Metode Penelitian) 81 % 70% 
Bab IV (Paparan Data) 87 % 85% 
Bab V (Pembahasan) 96 % 80% 
Bab VI (Penutup) 99 % 90% 
Demikian surat keterangan ini dibuat untuk dipergunakan sebagai salah satu syarat menempuh 
ujian tesis. 
Jember, 10 Agustus 2020 
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